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CAPITULO 1.-

GE ERALIDADE 

1. t INTRODUCCIO .-

Para Ia mayoria de los ecuatorianos (considerando que la pobreza arecta al 

35 .07% de Ia poblaci6n urbana y al 59,72% de Ia poblacion rural 1
) les resulta un lujo 

Ia adquisicion de medicamentos originales o de marca para curar sus enfermedades, 

que debido a este motivo las mismas podrian resultar mortales, ya que no poseen los 

recursos econ6micos para solventarlas. La medicina generica es Ia mejor opcion para 

enfrentar este problema sin embargo carece de una mayor presencia en el mercado 

debido a Ia falta de informacion ciudadana en lo que respecta a estos medicamentos 

lo que ocasiona que exista una baja demanda de los mismos en el mercado 

Conceptualmente Ia medicina generica son los medicamentos que, 

conteniendo el mismo principio activo que Ia especialidad medicinal que se toma 

como referencia; presenta identica forma farmaceutica y composici6n cualitativa y 

cuantitativa en sus sustancias medicinales y ha demostrado equivalencia terapeutica 

respecto a aquella a traves de estudios de bioequivalencia2 La medicina generica 

debe ser registrada y comercializada con Ia Denominacion Comun lnternacional 

(DCL) del principio activo, propuesta por Ia Organizaci6n Mundial de Ia Salud: o en 

su ausenc1a, con Ia denominaci6n genenca convencional reconocida 

internacionalmente. Estos medicamentos deben de mantener los niveles de calidad, 

seguridad y eftcacia requeridos para los de marca 

A pesar de que, Ia medicina generica debe y ha comprobado de tener los 

mismos resultados que una medicina de marca, si cumple con lo parametres 

indicados anteriormente, Ia presencia de las mismas en redes de farmacias es baja, y 

1 Cifras segun estudios del lnstituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) en estudio de 
Medidas de Pobreza y Pobreza Extrema Nacional a Diciembre del 2008. 

7 Bioequivalencia: Demostraci6n de Ia equivalenc1a entre principios activos presentados en 
una misma forma farmaceuttca conteniendo Ia misma cantidad de principio activo y que hayan 
demostrado biodisponibilidad comparable al ser cruzados en un diseno experimental. 
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Ia desinformacion que existe en los consurnidores, provoca su baja demanda ya que 

"desconfian" de su eficacia. Es por esto que el presente proyecto de titulaci6n, plantea 

y propone dernostrar mediante un analisis de factibi lidad las posibilidades de 

aceptaci6n y exito de una red de medicamentos genericos en los sectores rurales y 

populosos de Guayaquil 

Esta propuesta Ia tomo basandome en conformidad con Ia obligaci6n de 

proteger el derecho a Ia salud que le impone el arttculo 12. segun Ia interpretacion 

contenida en Ia Observacion General o 14(2000), ha adoptado medidas legislativas 

para dar atajar este problema. En 2000 se aprob6 Ia Ley de Medicamentos Genericos, 

que obliga a las instituciones publicas a emplear farmacos mas baratos que sean 

intercambiables y equivalentes a los farmacos patentados 3 La ley tambien reduce el 

margen de beneficios de las farmacias con respecto a los medicamentos patentados, at 

tiempo que las alienta a dispensar versiones genericas, Ia cual analizare mas adelante 

La presente propuesta esta dada bajo el nombre "F ARMACIAS DR 

GENERICO'' Ia misma que se dedicara a Ia venta exclusiva de medicina generica, 

adicionando los servicios de profesiouales quimicos y farmaceuticos que podr{m 

asesorar a los consumidores sabre los beneficios, difcrencias y similitudes de Ia 

medicina generica con Ia medicina de marca que buscan; aplicando lo que 

tecnicamente se llama "Atenci6n Farmaceutica", que no es otra cosa que Ia guia , 

sustento o directriz que el profesional Quimico y Farmaceutico sustenta a Ia 

prescripci6n del medico tratante. 

La red de farmacias sera dirigida directamente a un nicho de mercado de 

estratos sociales considerados como medio-bajo y bajo, ya que este mercado es el que 

mas afectado se ve al momento de adquirir los medicamentos de marca y a falta de 

informacion adecuada no consumen medicamentos gencricos. 

Dejando clara Ia introducci6n; a continuaci6n se demostrara las justificaciones, 

hip6tesis, !eyes y hechos que daran credibilidad al presente proyecto de titulaci6n 

3 Vease: Ecuador, Ley de Producci6n, lmportaci6n, Comerciallzacl6n y Expendio de Medicamentos 
Genericos de Uso Humano, Registro Oficial, No. 59, 2000. 
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conscientes de estar presentado un proyecto confiable, viable e innovador en el 

mercado ecuatoriano, para en un corto plazo llevarlo a Ia realidad 

1.2 ANTECEDENTES.-

Dado los altos niveles de pobreza del pais siendo este del 35,09° o1 se estima que 

menos del 25% de Ia poblacion ecuatoriana puede tener acceso a medicamentos 

esenciales, sobre todo el sector rural 5
• En Ia mayoria de los casos es porque el precio 

de los medicamentos llega con un recargo muy alto en relaci6n al costo de 

fabricaci6n En el Ecuador, el gasto en salud llega a 6% del PIB egun Cuentas 

Nacionales emitidas en el informe elaborado por el Banco Central del Ecuador a 

fi nales del 2008, el gasto total en salud se situa entre 4% y 5% del PIB, 5 1,6% de este 

gasto proviene del sector publico y 48,4° 'o del privado. Siendo el consume privado es 

mayoritario dado que; el 88°'o del gasto privado corresponde a gasto directo de los 

hogares medicinas (61 %), atencion medica (24,3%), examenes de laboratorio y otros 

( 14, 7°·o)". 

Gasto Nacion:tl en Salud scgi111 Scctores 

52,00"A. 

Sl,OO"A. 

SO,OO"A. 

49,00"A. 

48,00",.{, 

47,00",.{, 

46,00"...6 

Elaboraci6n: Auton.1 

51,6% 

Gasto en Salud Sector 

Publico 2008 

Gasto en Salud Sector 

Privado 2008 

4 
Estudio de Estadisticas Sociales deiiNEC a Dtctembre del 2008. 

s Datos publicados en estudios de acceso a medicamentos realizado por Ia Facultad de 

C1enc1as Humamst1cas y Econ6m1cas de Ia ESPOL 

6 Datos de estud1o realizado por Diario Expreso en Marzo 2009. 
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G3jtO en alud ~~n Hoga res (88% del sector priYado 2008) 
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Es un mercado de unos 350 millones USD De este total el 80°o forma el 

mercado privado y el res to (20° o) es Ia participacion publica en el sector. Se calcula 

que entre un 25°o y un 30% de los ecuatorianos ha tenido Ia posibilidad real de 

acceder a medicinas los ultimos aiios Sobre el 60°'o del presupuesto que los hogares 

dedican a salud corresponde a Ia compra de medicamentos ~ . En el 2007 el gasto en 

medicamentos el INEC lo incluye en miscelaneos que suponen el 7% del gasto de una 

familia. En el Ecuador el valor del gasto en medicamentos por persona (per capita) at 

2008 es de aproximadamente $18 d61ares al aiio, inferior a otros paises 

latinoamericanos como Argentina ($93,4) o Costa Rica ($30,6), segun un estudio del 

Ministerio de Salud Publica. 

El gasto privado en salud, de los hogares del deci l mas pobre es alrededor del 

40% de sus ingresos, mientras que el mas rico solo el 6,4%. De estos porcentajes el 

gasto en medicamentos representa el 54,3%11 Es por esto que en el Ecuador las 

enfermedades tratables a menudo resultan mortalcs, sobre todo, en las zonas rurales y 

entre las minorias y las poblaciones indigcnas. Esta alarmante situaci6n viene 

agravada por el hecho de que solo el 21 ,5°-o de Ia poblaci6n tiene acceso a los 

7 Datos publicados en estudios de acceso a medtcamentos realizado porIa Facultad de 

Ciencias Humanisticas y Economicas de Ia ESPOL 

8 Informacion del Estudio publicado porIa Revista Uderes el 23 de Marzo del 2009. 
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medicamentos 9 Uno de los principales factores que limitan el acceso y el tratamiento 

en tiempo oportuno es el elevado coste de los farmacos. La reduccion del precio de 

los medicamentos resulta, por tanto, esencial para Ia salud de los grupos vulnerables 

del pais. 

De acuerdo con estas estadisticas, y pensando en Ia economta de los 

ecuatorianos he decidido desarrollar una red de farmacias populares de venta y 

asesoria profesional de medicamentos genericos, para servir a Ia poblaci6n mas 

sensible y a su vez de estar manera generar un apoyo e incenti\.-ar a Ia industria 

farmaceutica nacional y cumplir con un cometido social en lo que a alcance de 

medicamentos se refiere 

1.3 J U T l FICACION.-

Durante los ultimos aiios el crecimiento de Ia industria farmaccutica en el 

Ecuador se ha mostrado considerablemente favorable manteniendo una evoluci6n 

permanente desde el afio 2000, en el ultimo ano las ventas de este mercado crecieron 

aproximadamente en un 18% con respecto al aiio anterior, manteniendo un alza anual 

promedio hasta el 2008 de un I I% 10
. Varias asociaciones del sector afirman que el 

porcentaje de medicamentos genericos ha ganado terrene ultimamente al producto de 

marca, hast a situarse en un 60° o del total, correspondiendo el 40°'o a los productos de 

marca. Esta tendencia se ha "isto incentivada desde el sector publico que prioriza el 

producto generico frente al producto de marca. 

Tomando en cuenta que en cuanto a los medicamentos el 13% de los 13000 

existentes en el mercado ecuatoriano son Genericos, y que Ia diferencia de precios 

entre estes es de hasta un 166° o menos que el medicamento comercial Lo que 

demuestra que existiendo un total conocimiento en Ia poblaci6n del uso y beneficios 

de estas medicinas, las mimas ganarias gran porcentaje de participaci6n en el 

mercado de Ia medicina dada su gran diferencia en cuanto a precios con los 

medicamentos originates o de marca. 

9 Vease: OPS, Perfil de Salud de Pars. Ecuador. 
10 Datos obtenidos en un estudio sobre el mercado de Ia medicina generica elaborado por 
Diario Expreso publicado el 30 de Marzo del 2009 en Ia seccion economia. 
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Para Ia creacion de este proyecto, tarnbien nos estamos basando en Ia propuesta Ia 

difundida por el gobierno ecuatoriano en Ia Politica de Mcdicamentos aprobada 

mediante Rcsoluci6n del Directorio del Consejo Nacional de Salud del 19 de julio del 

2006, Ia cual en cuanto a medicamentos genericos se refiere en lo siguiente11
: 

/,a presencia de los medicamentos gemiricos en el mercado es w1 

factor que contrihuye a mejorar el acceso. Se ha demostrado que los 

xem!ncos estmw/an Ia competencw. preswnando hacia ahaJO los 

111\'ele'l de prec1os. En nuestro pais. apenm 1111 I 3% de los 

med1camentos comercializados son gem!rico.~. /o que mdica que en 

llltestro pais e/ mercado de gem!ricos Giln no se lw desarrollado a/ 

llll'el de otros pmses de Ia reg1on. en los cuale'> Ia lndmtna de 

}(l!lll!rtcos ha meJorado Ia cobertura para atender problemas crittcos 

de Ia .mlud de su poblaciim, por lo que se propone: 

• Asegurar Ia disponibilidad y accesibilidad de Ia poblacion a 

medicamentos genericos, para e/ tratanuento de las 

en.fermedades de mayor preva/encia; con enfasis en lu 

se/ecciim y uso racional, precios acce\1bles, so.\lembilulad 

jinam:1era y ststemas de provision confiable.'>. 

• Estimular Ia produccion de medicamentos generico.\ , por 

parte de los laboratorios jarmaceuticos y pronuJI·er Ia 

ll1\'en1on exlrwljera, para ampliar Ia oferta en el merr.:ado 

ecuatonano. 

• Promover Ia pre.'licripcion de medicamentos generico."', de 

mayor valor terapeutico por parte de los profesionale."' 

prescriptores, colt el objeto de reducir el gasto en salud y 

asegurar su uso costo-efectivo, en todos los nivele\ del 

Sistema de Sa/lf(i, tanto p1lhlico como privado. 

11 Acuerdo Ministerial N!! 0000620 del 12 de enero de 2007 y Acuerdo Mimstenal N2 
0000116 del 16 de marzo de 2007 
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• Vigilar que Ia prescripcion de medicamentos, tanto en e/ 

sector publico como pril'lulo, contenga Ia de~cripci(m 

generica del fclrmaco para permitir Ia eleccion del producto 

equi1•alente de acuerdo a Ia dispomhdtdad de rec:ursos de lo\ 

pactente.\. 

Esta politica de medicamentos ya aprobada por el Ministerio, garantiza Ia 

prescripci6n simultanea de medicinas de nombre comercial y generica bajo Ia misma 

rcceta dando libre albedrio al paciente de elcgir segun su capacidad de compra, 

tambien asevera el incremento de la inversion en cuanto a producci6n de 

medicamentos genericos asi como Ia de incentivar al crecimiento de Ia industria. E.l 

proyecto presentado es una idea crcada fundamentalmente en esta ley que ya esta 

aprobada y que sera regulada constantemente para que entre en vigencia en todo el 

pa1s, lo que ademas nos incita a que en un largo plaza Ia red de farmacias con su 

marca propia pueda crear su propia integraci6n vertical hasta llegar a ser productores 

de medicina generica 

En cuanto a materia econ6mica y de margen de utilidades, Ia venta de medicina 

generica es mas productiva en cuando a margen de utilidad que Ia venta de medicina 

original o de marca, esto esta estipulado en el Art. 4 de Ia Ley de Producci6n, 

lmportaci6n, Importaci6n y Expendio de Medicamentos genericos de uso humano, 

vigente desde el 9 de Diciembre del 2005, que menciona lo siguiente. 

U- /·,"/ margen de utilidad por producto para e/ .fahncante o tmportador no 

excedera de 1111 veinte por c:iento (20%); el de comerciall:ac1lm para Ia.\ 

dl\tnhuidoras del dte= por cienlo (J 0%) por produc10 y para los 

e.\tah/ecimiemos de expendw a/ pub/teo de mirxmro 1111 ''emte par ciento 

(20%) para los producto.\ de marca; y del veinte y cit1CO por ciento (25%) 

para los medicamentos gem!ricos. 

Acogiendonos a las !eyes existentes en el pais queda demostrada Ia existencia de 

amplias y concretas justificaciones que amparan el desarrollo del proyccto propuesto 

9 
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que aparte de poseer !eyes que incentivaran al consume de Ia medicina generica, 

tambien existe dentro de Ia ley Ia estipulaci6n de un margen de ganancia en Ia venta 

de medicina generica de un 5°o mas que el medicamento de marca u original, es decir 

que el proyecto presentado, tendra mayores utilidades que los competidores existentes 

actualmente en el mercado 

1.4 PLANTEAMI E TO DEL PROBLEMA.-

Actualmente el mercado esta determinado por las grandes compaiiias 

multinacionales las cuales son las que manejan el mercado en cuanto a medicamentos 

y prccios de las mismas, dejando de Jado y con muy poca fuerza a Ia industria 

nacional Ia cual tiene un potencial crecimiento en Ia industria bajo el amparo de Ia ley 

antes mencionada. La falta de prescripcion de medicina generica por parte de 

doctores, Ia ausencia de informacion tanto para doctores, dependientes de farmacia y 

consumidores, provoca una demanda baja y de poco crecimiento de Ia medicina 

generica y es otro de los problemas que Ia misma enfrenta. Estos son los mayores y 

grandes problemas que Ia medicina generica enfrenta; que, al plantear una campana 

de marketing agresiva y una asesoria profesional en cuanto ala medicina generica en 

relaci6n con Ia medicina original o de marca estos problemas son solucionables en su 

mayona 

Se plantea mediante esta tesis dar un apoyo y soluci6n a este problema e\istente 

en el mercado ecuatoriano para incentivar a Ia industria nacional que en Ia actualidad 

solo comparte el 8% del mercado de la industria y a su vez proporcionar un servicio 

comunitario a Ia poblacion mas sensible del ecuador las personas de bajos recursos 

econ6micos 

10 
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1.5 OBJETIVO GENERAL 

El prcscnte proyecto de intervenci6n propucsto pretende demostrar Ia 

potenciabilidad existentc en el mercado ecuatoriano de explotar, comercializar, 

acrecentar y desarrollar Ia industria de las medicinas genericas producidas y 

consumidas en el pais sustentando esto en una compleja red de farmacias populares 

que incentiven dicho prop6sito. 

1.6 OBJ ETIVO E PECIFICOS 

!.l- Demostrar mediante un amilisis de factibilidad que el proyccto de 

intervenci6n planteado es viable y rentable. 

i Establecer una s6lida planeaci6n estrategica con Ia cual lanzar firmemente el 

proyccto. 

'i Deli near un plan de mercadeo para Ia promoci6n del proyecto y sus scf\ icios 

11 
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1.7 METODOLOGiA DE LA lNVESTIGACION 

El prescnte proyecto de titulaci6n cuenta con dos metodologias de investigaci6n 

como lo sonIa recolecci6n de informacion primaria; Ia informacion primaria es Ia que 

se obtiene mediante nuestros propios medios ya sean tomadas de encuestas 

realizadas, grupos de enfoque, cuestionarios, etc; esta informacion sera obtenida 

mediante Ia rcalizaci6n y ejecuci6n de una encuesta de preguntas cerradas y opciones 

multiples lo cual nos arrojaran resultados de las necesidades, percepciones y 

expectativas del mercado 

Otra metodologia a usarse es Ia recolecci6n, procesamiento y analisis de 

informacion secundaria, esta informacion sera obtenida mediante Ia busqueda de 

articulos de interes sobre el tema a tratarse ya sea en publicaciones, reportes, diaries, 

revistas, empresas de marketing dedicadas a Ia recoleccion, analisis y procesamiento 

de datos ya existentes en el mercado, los cuales seran presentados de forma ordenada 

y clara para cl correcto entendimiento del presente proyecto de titulaci6n. 

El alcance de esta investigaci6n, ejecutada especialmente para el presente 

proyecto es el de determinar si es o no factible Ia implantaci6n de Ia propuesta de Red 

de Farmacias "Dr. Generico" y delinear su respective plan de marketing para Ia 

presente propuesta. 

12 
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1.8 MARCO TEORICO 

El marco te6rico que se esta usando en el presente proyecto esta basado en las 

teorias que usan las ciencias de Ia administracion, las finanzas, Ia planeaci6n 

estrategica, los principios del marketing. Ia investigaci6n de mercados y Ia 

administracion de operaciones. Que seran las bases para desarrollar el presente 

proyecto de titulaci6n, y que las expandiremos a continuaci6n para dejar en clam el 

concepto tecnico y utilizaci6n de las mismas. 

lina de las teorias en que se basa Ia potenciabilidad del proyecto de titulaci6n aqut 

presentado es Ia de Ia Investigaci6n de Mercados, ya que mediante el correcto empleo 

de Ia misma, podremos llevar a cabo una compleja y completa investigaci6n que nos 

permitira determinar el impacto y aceptaci6n que tendra Ia propuesta en el nicho de 

mercado elegido, extendiendo mejor el concepto de investigaci6n de mercados, esta 

es. El proceso de recopilacion, procesamiento y analisis de informacion, respecto a 

temas relacionados con Ia mercadotecnia, como: Clientes, Competidores y el 

Mercado 

La investigaci6n de mercados puede ayudar a crear el plan estrategico de Ia 

emprcsa, preparar el lanzamiento de un producto o soportar el desarrollo de los 

productos lanzados dependiendo del ciclo de vida. Con Ia investigaci6n de mercados, 

las compai'iias pueden aprender mas sobre los clientes en curse y potenciales. El 

prop6sito de Ia investigaci6n de mercados es ayudar a las cornpaiiias en Ia toma de las 

mejores decisiones sobre el desarrollo y Ia mercadotecnia de los diferentes productos. 

La investigacion de mercados representa Ia voz del consumidor al interior de Ia 

compai'iia Una lista basica de las preguntas que pucdcn ser respondidas a traves de Ia 

investigaci6n de mercados es: 

• l.Que esta ocurriendo en el mercado? i.,Cuales son las tendencias? i.,Quienes 

son los competidorcs? 

• l,C6mo estan posicionados nuestros productos en Ia mente de los 

consurnidores? 
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• (,Que necesidades son importantes para los consumidores? (,Las necesidades 

estim siendo cubiertas por los productos en el mercado? 

AI conocer las respuestas a estas preguntas, sera mas sencillo y mas precise el 

analisis del mercado en que se desenvolvera Ia compaii1a Existen diversos tipos 

de investigacion de mercados las mismas que son I nvestigacion cuantitativa o 

numerica, lnvestigacion cualitativa, lnvestigacion documental 0 de fuentes 

secundarias, lnvestigaci6n secundar1a de marketing A su vez existen pasos para 

el desarrollo de las investigaciones de mercado, estes son Definir el problema a 

investigar, Seleccionar y establecer el diseiio de Ia investigaci6n, Recolecci6n de 

datos y analisis, y Formular hallazgos sobre las reacciones dadas en Ia encuesta 

Las aseveraciones y conceptos mencionados dentro de Ia Investigaci6n de 

Mercados, son empleadas en el desarrollo del proyecto para lograr mediante estas 

tecnicas, respuestas a las diferentes situaciones, escenarios, y reacciones del 

mercado donde evolucionara el proyecto 

El marketing es tambien parte fundamental del proyecto de titulaci6n aqui 

tratado, ya que mediante sus tecnicas y metodologias, llegaremos a exitosos 

planes de mercadeo para introducir Ia empresa y Ia marca, ademas de ensamblar 

un exitoso plan de mercadeo que logre crear un impacto en Ia mente de los 

consumidores potenciales del mismo Para entender mejor esto daremos breves 

am\lisis sobre el marJ...eting y sus principios Basicamente el marketing es El 

proceso social y administrative por el cual los grupos e individuos satisfacen sus 

necesidades al crear e intercambiar bienes y sen icios, segun Philip Kotler quien 

es considerado el padre del Marketing. 

El marketing involucra estrategias de mercado, de ventas, estudio de mercado, 

posicionamiento de mercado, etc. Frecuentemente se confunde este termino con el 

de publicidad, siendo esta ultima solo una herramienta de Ia mercadotecnia 

Marketing cs el uso de un conjunto de herramientas encaminadas a Ia satisfaccion 

del cliente mediante las cuales pretende diseiiar el producto, establecer precios. 

elegir los canales de distribuci6n y las tecnicas de comunicaci6n mas adecuadas 
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para presentar un producto que reaJrnente satisfaga las necesidades de los clientes. 

Estas herramientas son conocidas tambien como las Cuatro P's Las cuales son 

Produclo, Precio, Plaza o Distribucion y Promocu)n. Donde: 

Producto; es todo aquello tangible o intangible (bien o servicio) que se ofrece 

a un mercado para su adquisici6n, uso o consumo, y que puede satisfacer una 

necesidad o un deseo Las decisiones respecto a este punto incluyen Ia 

formulaci6n y presentaci6n del producto, el desarrollo espect fico de marca, y 

las caracteristicas del empaque, etiquetado y envase, entre otras Precio; no se 

fija por los costos de fabricaci6n o producci6n del bien, sino que debe tener su 

origen en Ia cuantificacion de los beneficios que el producto significa para el 

mercado y lo que este este dispuesto a pagar por esos bencficios Para Ia 

fijaci6n del precio tambien se consideran los precios de Ia competencia, el 

posicionamiento deseado y los requerimientos de Ia empresa Pla~a. Define 

d6ndc comercializar cl producto que se ofrece. Considera el manejo efectivo 

de los canales logtsticos y de venta, para lograr que el producto llegue al Iugar 

adecuado, en el momento adecuado y en las condiciones adecuadas. Los 

canales de distribuci6n haccn llegar el producto hasta el comprador potencial. 

Promocuin; lncluye todas las funciones realizadas para que el mercado 

conozca Ia existencia del producto y esta constituida por Publicidad, los 

anuncios publicitario, Relaciones publicas. Promoci6n de ventas (por ejemplo, 

2 X I, compre uno y el segundo a mitad de precio, etc.), Venta directa y 

ayudas a Ia venta, como gesti6n de los vendedores, oferta del producto por 

telefono, Internet, etc. Son estas tecnicas del marketing las que se pondran en 

pn1ctica y delinearan el camino para lograr un impacto positivo en el mercado 

y en los consumidores potenciales de nuestro proyecto. 

Otra ciencia que forma parte fundamental del desarrollo del Proyecto son las 

Finanzas y sus diversas materias relacionadas, definiendo mejor el tema y sus 

componentes tenemos que Las Finanzas son una rama de Ia economta que trata el 

tema relacionado con Ia obtcnci6n y gesti6n del dinero, rccursos o capital por 

parte de una persona o empresa. Las finanzas se refieren a Ia forma como se 
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obtienen los recursos, a la forma como se gastan o se consumen, y a la forma 

como se invierten, pierden o rentabilizan. Ademas de que estudian multiples 

aspectos y elementos relacionados con todo el proceso de Ia obtencion y 

administracion del dinero o capitaL Las finanzas buscan mejorar las fuentes de las 

que se obtiene dinero y busca optimizar su utilizacion, que se puede derivar en su 

gasto o inversion. Dentro del analisis financiero que debe realizarse en el 

presente proyecto, existen otros terminos relacionadnos a las finanzas que sera de 

mucha utilidad para su desarrollo, evolucion y puesta en practica como lo es el 

TIR (tasa interna de retorno) o tasa interna de rentabilidad de una inversion, esta 

definida como Ia tasa de interes con Ia cual el valor actual neto (VAN) es igual a 

cero. El VAN es calculado a partir del flujo de caja anual, trasladando todas las 

cantidades futuras al presente. Es un indicador de Ia rentabilidad de un proyecto, a 

mayor TrR, mayor rentabilidad. 

La planeacion estrategia esta directamente ligada con las tomas de decision y 

acciones que debe tomar Ia empresa para lograr Ia vision, objetivos, metas y 

estrategias a corto, mediano y largo plazo. Es por esto que vale Ia pena dejar en 

claro su definicion que nos permitin1 reconocer porque Ia emplearemos en el 

presente proyecto de titulacion. La planeacion estrategica es; el proceso a traves 

del cual se declara Ia vision y Ia mision de Ia empresa, se analiza Ia situaci6n 

externa y extema de esta, se establecen los objetivos generales, y se formulan las 

estrategias y planes estrategicos necesarios para alcanzar dichos objetivos. Esta se 

realiza a nivel de Ia organizaci6n, es decir, considera un enfoque global de Ia 

empresa, por lo que se basa en objetivos y estrategias generales, asi como en 

planes estrategicos. 
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CAPITULO 2.­

ANALISIS T ECNICO 

2. 1 ANALISIS DE FACTIBILIDAD. 

2.1.1 Estud1o de Localbaci6n.-

El proyecto aparte de ser creado con fines de lucre, es creado a su vez basado 

en Ia responsabilidad social hacia Ia comunidad, y en Ia necesidad existente de 

una empresa dedicada a este tipo de negocio, el acceso a Ia salud es un derecho 

de todos, pero sin embargo, los medicamentos no son para el acceso y adquisicion 

de todos los ciudadanos dados los elevados precios que las medicinas originales 

que son las mayormente recetadas por los medicos ecuatorianos, a pesar de que 

los mismo saben que las personas de nivel socio-economico medio-bajo y bajo 

tendnin dificultades economicas para Ia adquisicion de las mismas, es ahi donde 

nace la idea para desarrollar esta empresa localizada especifica y especialmente 

en los sectores suburbanos, marginales, y rurales de Ia ciudad de Guayaquil, para 

brindarle a Ia comunidad de ese sector un servicio eficaz de asesoria farmaceutica 

ademas del ahorro generado gracias a los bajos precios de los medicamentos y 

ademas el acceso a los medicamentos de su necesidad. 

2.1.2 Factore.~ de Loca/i::;aci(m.-

Los principales factores que se tomaron en cuenta para elegir Ia localizacion 

De las farmacias son los siguientes 

• Reconocimiento de los sectores donde se ubica mayormente las clases 

sociales de niveles medios-bajos y bajos. 

• Capacidad adquisitiva de las comunidades consideradas de bajos 

recursos econom•cos 
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• Sectores donde Ia poblaci6n es mas sensible a diversos cuadros 

epidemiol6gicos y por ende generan mayor demanda de 

medicamentos. 

• Demanda y consume de medicamentos en general. 

2.1.3 I 'alonzacwn de las mverswnes en obras fist cas 

Dada Ia localizaci6n de los diversos locales de farmacias y estes seran en 

zonas ·'marginales" y de estratos sociales medios-bajos y bajos, los precios de los 

alquileres de los locales seran por ende mucho mas econ6micos que a los que scrian 

en zonas urbanas y regeneradas. A continuaci6n presento estimados de los precios de 

alquileres de locales en zonas tanto en el norte como sur de Ia ciudad donde Ia 

poblaci6n es de los estratos antes mencionados 

Zona I Especificaciones -T \'a lor 

Orquidcas Local Pequeno I $90 (mcnsualcs) 
1----

Flor de Bastion Local Mediano $1 20 (mcnsualcs) 

isla Trinitaria Local Mediano $100 (mcnsualcs) 

En cuanto a los bienes muebles, para las instalaciones del local, son pecos los 

requerimientos para implantar las farmacias a continuacion un cuadro explicative de 

lo que se necesitaria por cada farmacia con el valor de los mismo, cada farmacia 

contara seglln el espacio de los locales de 4 a 6 perchas de medicina, ademas de I o 2 

mostradores metalicos. 

Mobilia.-io V;alo.-

Perchas $200 (promcdio) 

Mostradores $270 (promcd1o) 
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2. 1.-1 lm•ersl(mes en equipamiento.-

AI ser Ia naturalc.ta del negocio una red de farmaeias, lo que se neeesitara es de 

equipos de computaci6n, para el debido control de los inventarios, pedidos, cartera de 

cllentes y 'entas de las farrnac ias, las computadoras que se usaran senl. las de cseritorio, con 

pantallas planas de 17 pulgadas, unprcsora, y programas especiales para Ia farmac1a. adcmas 

de sen ICIO de scgundad con compras. 

t:quiJW Valor 

Computadorcs Ncttop MSI $350. 

1 lmprcsoras $90 

CanlarnS Scgundad $1.J5 

1 

Progmmas especoah1.3dos Fam1acoa $200 (cada modulo) 

(FARMACON) _l 

2.1.5 lnvermmes en lnventario /mew/-

Productos I Valor 

~Mcru_·_cc_illll __ en_t_os __ G_c_nc_·r_ic_o_s ________________ ~I __ $62-J~) 
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2.2 ANALIS IS OEL M ERCADO 

El mercado ccuatoriano es nuevo en lo que se refiere a medicamentos genericos. 

Segun el Departamento de Control y Registro Sanitario del Instituto Nacional de 

Iligiene ·'Leopoldo lzq uieta Perez", para el afio 2003 en el Ecuador existian I ,529 

medicamentos genericos registrados; de los cuales 506 se producen localmente y 

I ,023 se importan Durante el periodo 1998 - 2003, Ia venta en unidades de 

medicamentos innovadores de marca, genericos con marca y genericos, aument6 en 

0 5%, 34.6% y 2 17 0%, respectivarnente12
. El mercado farmaceutico ecuatoriano en 

el afio 2004, alcanzo ventas por un valor aproximado de USD 556.321 1 OS d61ares, lo 

que representa casi el 2°/o del Producto Intemo Bruto (PIB), registrando 6,2% de 

crecimiento en el ultimo ano. La participaci6n del sector privado y publico, fue de 

88,2°·o y ll,8°'o, respectivarnente13
. 

Basandonos en el estudio del mercado farmaceutico de medicina generica del 

Ecuador realizado por Ia Intercontinental Marketing Services (lMS), este sector ha 

demostrado un constante crecimiento en su volumen de ventas dcsdc cl ano 2005 

hasta Ia actualidad, llegando pnicticamente a duplicar el volumen de ventas en 4 anos 

dentro del mercado nacional lo que nos demuestra una permanente y constante 

evoluci6n en cuanto al crecimiento de este tipo de medicamentos genericos 

Cuadro 1.- Evolucion eo Vcntas del mercado de Mcdici na Gencrica (millonc~ de dolarc~) 

Laboratorios Gcnerico\ MAT Dic./05 MAT Oit.:./06 MAT Oic./07 MAT Oic./08 

TOTAL EXTRANJEROS 23.607.492 29 4175-tO 33 526.1 D 42JIJ4 426 

TOTAL NACTONALES 4. 155.680 5 2 10 IR'i 6 412 021) 7 2 12 0&-1 

TOTAL 27.763. 172 34.657.725 39.958, 142 49.606.510 
'·U ,, .Jila.l :M 

12 
Datos obtenidos del NDISENO DE UN ANAUSIS ~AC. l OIML PARA DETERMINAR LA INTENCJ0 N DE COMPRA DE 

M EOICAMENTOS GENERICOS EN LA CIUOAO DE GUAYAQUIL' t>laborado por t'I ICHE t>n el a flo 2007. 
13 Datos obtenidos de Ia Politica Ecuatoriana De Medicamentos. 
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Gntfico 1.- Ew lucitin en Ventas del mercado de Medicina Cencricu (millones de dolares) 

42.394.426 

29.447.54033.526.113 
23.607.492 
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10000000 
4.155.680 5.210.185 6.432.029 7.212.084 

TOTAL EXTRANJEROS 

TOTAL NACIONALES 

0 

MAT Dic/0'-1AT Dic/OIMAT Dtc/O'MAT Dtc/08 

Fuente· Pubhcacion anual TMS 2008 Elaboract6n J\utora 

Este comportamiento no ha sido diferente entre el 2008 y el 2009, segun IMS 

quien ha recogido informacion desde Septiembre del 2008 a eptiembre del 2009, en 

lo que va del afio, las ventas ya han superado el promedio establecido al aiio anterior 

(considerando que los datos son de un ano entero) en apro.,imadamente un IO~o. lo 

que nos deja confi rmar que este sector del mercado farmaceutico continuara con su 

tendencia alcista. 

Cuadro 2.- E'olucitin Ventas Medicinu Cenc rica 2008 - 2009 (millones de dtilares) 

Laborato rio' Ccnerico~ MAT Scp./011 MAT Sep./09 

TOTAL EXTRANJEROS J9 469 OR I 47.160.863 

TOTALNAClONALES 6 9'\J 417 8.164.451 

70TtL 46.402.518 55.325.314 
Fucnt.: Pubh.:a~,on anu•II\1S 2008 llabora~tlin Aut0111 

Crafi co 2.- £., olucion Vent~ Mcdicina Gene rica 2008 -2009 (milloncs de do lares) 

50000000 
40000000 
30000000 
20000000 
10000000 

0 

47.160.863 
39.469.081 

6.933.437 8.164.451 

MAT Sep/OBMAT Sep/09 

I ucntc· Pubhcm;t6n anual IMS 2008 

TOTAL EXTRANJEROS 

TOTAL NACIONALES 

Elaborac1on. Autora 
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Porcentualmente, el crecimiento de este sector de Ia industria de Ia medicina, 

ha mostrado que su crecimiento ademas de ser constante es alto, ya que, no solo el 

mercado general de medicina generica ha crecido sino que Ia industria nacional de 

medicamentos genericos, ha demostrado tener un comportamiento alcista, y 

constante, tomando en cuenta que los datos enfrentan a Ia industria local y nacional 

contra Ia industria internacional o extranjera, que incluye laboratories tanto 

latinoamericanos como norteamericanos, europeos, y asiaticos. Lo que deja ver que a 

pesar de ser minoria, el crecimiento de Ia industria local es fuerte tanto en \entas 

como porcentualmente. 

Cuadro 3.- C rccirnicnto en cl Mcrcudo de Mcdicinu Gcnerica 

( Lahoratorio\ Gcnt•rico\ Gro\1th 05-1~ Gro"th 06-07 Gro\\th 07-08 

I TOTAL EXTRA JEROS 20%,' 
- -

12% 21% -

I 
TOTAL ~ACIO~ALES 25% 23% 12% 

TOT If. 20°/e 13% 19.!!_ 

J'ucntc: Puhlicm:16n anual IMS 2008. Elaboraci6n- i\utora 

Grafico 3.- Crcci rnic nto e n cl Mercado de Mcdicina G<!ncrica 

0,3 
0,25 
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0,15 

0,1 
0,05 

0 
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20"-' 
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12% 

Growth 05-0ilrowth 06-0Erowth 07-08 

TOTAL EXTRANJEROS 

TOTAL NACIONALES 

Fuente. Puhlu:m:16n anuallMS 2008. Flaborac•6n i\utow 

El crecimiento de Ia industria desde Septiembre 2008 a Septiembre 2009 ha 

demostrado un crecimiento superior al ano anterior tomando en cuenta que el afio 

anterior es tornado entcramente para el analisis del mercado. Siendo asi que en el 

presente ai'io y gracias a las diversas !eyes a favor de Ia industria de medicina generica 

y en especial a Ia industria generica nacional; el crecimiento en Ia industria nacional 
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ha superado en un 2% a Ia industria extranjera tal como lo muestran los siguientes 

cuadros. 

0,18 

0,175 

0,17 

0,165 

0,16 

0,155 

Cuadro 4.- Cuudro comparutho de Crccimiento Mercado IVIcdicamcnto~ Gcocrico~ 

Nacionnlc') E\tranjero~ 2008 - 2009. 

LMboraiOriu\ Gcncril"O\ Gro"th Sept. OH- ScpLIJIJ 

TOTALEXTRANJEROS 16% 

r---!Q_TA L NACIONALES 18%j 

fOT11. I~ 
Fucntl!. Puhlicac•<HI unual IMS 2008. Fluhowc1611 1\utom 

Gntfico 4.- Cu:tdro compuralivo de Crccim iento Mercudo Mcdicumcntos Gcncricos 

Nacionalcs y E\lranjcru~ 2008-2009. 

18% 

16% 

Growth Sept 08- Sept 09 

TOTAL EXTRANJEROS 

TOTAL NACIONALES 

Fuente: Publicm:ion unuallMS 2008. Elahoroc•6n Autora 

El mercado farmaceutico en general (incluyendo medicamentos originales y 

genericos) mantiene un crecimiento constante. El sector factur6 USD 720 millones en 

2008, esto es un 16% mas respecto de 2007, cuando vendi6 USD 618 millones. En 

2006, Ia cifra se ubic6 en USD 552 millones, segun TMS, una firma con sede en 

EE.UU. que estudia y audita el mercado farmaceutico a escala mundial. El 

crecimiento del sector desde el aiio 2000 hasta el 2007 fue de un 11% anual en 

promedio por cada ano, esto se debe a que Ia industria farmaceutica ha sido una de las 

mas dimimicas de Ia economia ecuatoriana en los ultimos anos. 
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A pesar de que en Ecuador la manufactura furmaceutica cs netamente fabncante de 

gem!ricos. el Mmisteno de SaJud Publica (MSP) detect6 que de los 13.000 medtcamcntos que 

aproximadamente se comercializan en el pais. el 13% corresponde a gencricos 

Cuadro 5.- Cantidad en Unidadcs de Mcdicamentos en Ecuador (2008) 

Cat~ona 

M~'titcma Original 

M~'du .. ma Gcn~nca 

Total 

Unidades 

IDHI 

16(}0 

13000 

En cl ano 200g el crccimiento de esta mdustna fue del 14.4°'o. sm embargo debido a 

Ia crisis econ6mtca se prevt6 una disminucion en cl crcctmtento de Ia mdustna para finales de 

este ai1o 2009 entre un 7°o ~ 8° o en relact6n con cl ano antcnor sin embargo. a pc. ar de esta 

dtsmmuct6n pre\ tsta para cl ano actual es de constderarse que en el Ecuador Ia demanda de 

medicamcntos gcncncos cs ma) ontaria ) de tcndencta alctsta ~ sc con centra bastcamcnte en 

Ia vcnta unitaria de los mtsmos. dado su baJO prccto en cl mcrcado con relac10n a los prectos 

de medicamcntos originalcs ode marca. cuya difcrcncta cs mucho mayoral 50°o menos que 

un medicamento "origmal" 

La informacton proporctonada por el iM mostro que Ia pamctpaciOn del mcrcado de 

productos ongmales o de marca posee mayor rcprcsentatt-..tdad con respecto a los productos 

gcncncos. En su totaltdad cl mercado ecuatonano total de medtcamcntos consutuyc S 

634.000.000 millones apro,tmadamente de los cualcs. los productos de marca parttctpan con 

$ 597.000.000 en comparaci6n con los medtcamcntos gcncncos que posecn $37 000 000 

Cuadro 6.- Mercado Total de Medicinas aiio 2008 (en millones de dOiares) 

Catt.~oria Valur Por~nla~ Mercado 
'-,-
Mcdtctna Ongmal 5% 686 87 I .00 9-1°'0 

M~.:dJctna (kncnca 37.'107.651 ,00 6% 

'ru'rAL H.Ul94 522,00 100% 
'-

lucnt~.: lMS 
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Grafico 6.- Mercado Total de Mcdicinas aoo 2008 (en millones de do lares) 

Fuente: IMS 

Fuente IMS 
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2.2 I ANALISIS DE LA DEMAATIA 

La demanda de medicamentos en el Ecuador es alta debido at nivel 

epidemiol6gico y de enf'ermedades; sin embargo Ia capacidad de compra para Ia 

mayoria de los ecuatorianos es baja debido a los altos precios que tienen que pagar 

por productos importados por las grandes empresas multinacionales farmaceuticas. 

Segtin estudios realizados por Ia Escuela Superior Politecnica (ESPOL); en el aiio de 

1999 de los 12 millones de habitantes en el Ecuador solo 4 millones de los mismos 

tenian acceso a medicina, esto es menos del 35°o de Ia poblaci6n ecuatoriana que 

podia tener acceso a medicamentos esenciales Esta cifra ha aumentado en Ia 

actualidad, quedando asi que cerca del 25% de Ia poblaci6n no tiene acceso a las 

medicinas, esto se da mayormente en los sectores rurales, donde el principal 

problema son los precios altos que las mismas tiencn 

En los ultimos 10 a nos Ia demand a de medicamentos ha mostrado una 

tendencia alcista, Ia misma que se refleja en el mercado de los mcdicamentos 

gencricos que desde el 2002 ha ido aumentando su demanda debido a los bajos 

precios que ofrecen. A continuaci6n analizaremos las necesidades, preferencias y 

gustos, tendencias, capacidades de pagos, percepciones de los consumidorcs ante las 

mismas 

./ Necesidades. 

Es de conocimiento general que las necesidades en cuanto a mcdicina y su 

relacion con el ahorro en el Ecuador es de interes general en Ia poblaci6n, ya 

que la mayor parte de Ia poblaci6n es de niveles socio-economicos mcdio 

bajo y bajo. Dado que somos un pats con altos tndices de pobreza. desempleo 

e indigencia; las enfermcdades son un factor comun en Ia mayoria de personas 

ya sean estas comunes o mas especificas y por ende su necesidad de scrvicios 

de salud y medicamentos es igual en proporci6n. 
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Segun reportes de los Diaries del pais como El Universe, Expreso, y Hoy, 

desde el afio 2002; los consumidores y/o pacientes que se acercan a las 

farmacias con sus recetarios, solicitan a los dependientes sugerencias en 

cuanto a los equivalentes en medicamentos genericos, debido al ahorro que 

estes les genera Los consumidores demuestran claramente una gran 

necesidad en el ahorro, este ahorro lo proveen las medicinas genericas que 

llegan a ofrecerle al consumidor hasta el 166°'o menos en precio que un 

medicamento original, generando asi un ahorro de hasta un 75°/o menos que en 

Ia compra de medicinas originates. Sin embargo, una necesidad igual de 

importante que Ia del ahorro de gastos de salud en medicina, es Ia difusion de 

informacion en cuanto a los beneficios, similitudes, y efecto actives de las 

medicinas genericas en su tratamiento y efecto terapeutico que muchas veces 

genera dudas ya que asocian el precio con Ia efectividad de los mismos Es 

esta asociacion el mayor conflicto que enfrentan las empresas ecuatorianas 

productoras de las medicinas genericas 

../ Gus/os y Preferem:ws.-

Los ecuatorianos poseemos una cultura y conducta "snob", segun su 

concepto, una persona snob es una persona que imita con afectacion las 

maneras, opiniones, etc., de aquellos a quiencs considera distinguidos o de 

clase social alta, para aparentar ser igual que cllos Nuestras preferencias estan 

muy ligadas a las cosas que son consideradas "originates", "de moda" o "de 

marca" sean estas ropa, accesorios, celulares, restaurantes, etc Dejando con 

poca acogida a los productos "copias" o "productos falsos' ' ya que generan 

una baja en su status social. Sin embargo esta cultura es en menor intensidad 

en los estratos sociales medias - bajos y bajos 

Dentro del mercado de Ia medicina, los consumidores tienen preferencias 

por las medicinas que los doctores le recetan ya que confian en el 

conocimiento del galena en las mismas Pero en las farmacias en general, 

segun lo demuestran reportajes de revistas economicas, diaries y medias de 
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comunicaci6n, existe una gran inclinaci6n en los consurnidores a preguntar 

sobre sus alternativas del equivalente del medicamento en generico, tambien 

existe una preferencia por adquirir en las farrnacias productos de aseo 

personal de fabricaci6n ecuatoriana y esta preferencia es Ia que ha rnantenido 

las ventas en las farrnacias en este aiio que en los prirneros meses se registro 

una baja en las ventas de medicina por sus altos precios 

Podemos concluir que en cuanto a los gustos y preferencias, si bien es 

cierto existe Ia preferencia por los medicamentos recetados por el medico, 

debido a Ia crisis econ6mica que afecta a todo el mundo, los consumidores 

estan mostrando una inclinaci6n a recibir sugerencias en cuanto a las 

medicinas genericas que sean equivalentes en su efectividad que las medicinas 

originates recetadas las cuales resultan en un ahorro de no menos del 50% en 

relacion al producto de marca. Tambien ha quedado demostrado en un sondeo 

a consumidores que ademas de adquirir exclusivamente medicamentos en las 

farmacias, estos a su vez adquieren productos de aseo personal en las mismas . 

./ f'endencia.-

La crisis econ6mica que atraviesa nuestro pais que afecta a todo el sector 

econ6mico, especialrnente a Ia clase media baja y baja, y esto surnado al 

reciente decreto # 118 emitido por el presidente de Ia Republica del Ecuador 

el 23 de Octubre del 2009, que elimina Ia patente de mas de 2000 productos, 

dara apertura a que los laboratorios incrementen su productividad, con nuevas 

moleculas farmaceuticas y puedan satisfacer las demandas del mercado que en 

Ia actualidad no pueden cubrir. Por lo consiguiente el mercado de 

medicamentos genericos segurarnente a partir del afio 2010 seguira 

incrementandose como sc ha visto en su trayectoria historia, esta vez 

soportado mediante el decreto emitido por el Gobierno Nacional y por las 

!eyes impuestas por el rnisrno. 

Esto sumado a las campanas del Ministcrio de Salud Publica (MSP), sobre 

Ia calidad, scguridad y eficacia de los rnedicamentos elaborados en este pais; 

28 



Farmacias "Dr. Generico" 

justificaran el incremento y uso de los medicamentos genericos en Ia 

poblaci6n. Ademas de que por ley toda prescripci6n medica de un 

medicamento original o de marca debe ir acompai'iado, por su nombre 

generico; sin Iugar a dudas el MSP, dara seguimiento para el tiel 

cumplimiento de esta disposici6n en Ia Ley Organica de Ia Salud emitida el 22 

de Diciembre del 2006, asi como Ia obligacion que tendra el dependiente de Ia 

farmacia de ofrecer el generico del producto cuando no exista Ia prescripci6n 

Poniendo las bases en el decreto y !eyes emitidas por el Gobierno Central 

del Ecuador, podemos decir que Ia tendencia en cuanto al consume de 

medicamentos genericos, sera una tendencia alcista y mantcnida durante los 

aiios, lo mismo que ya ha venido sucediendo en el pais desde el aiio 2003 

pasando desde un 4% de participaci6n en el mercado hasta un aproximado de 

8°·o para el aiio 2009 

./ Capacidade.\ de Pago.-

La capacidad de pago de los ecuatorianos de forma general, va relacionada 

directamente con los ingresos que las personas perciban mensualmente (PIB 

per capital 2008 $640,41 mensuales), y lo que tengan presupuestado gastar en 

las diversas necesidades basicas de cada persona/familia teniendo en cuenta 

que el gasto principal es Ia canasta basica familiar que actualmente es de 

$520 En el campo de Ia salud espec1ficamente, esta demostrado que los 

ecuatorianos estan dispuestos a gastar en salud de Ia siguiente manera segun 

su estrato social 14
. 

o Los hogares pobres hasta el 40% de sus i ngresos. 

o Los hogares ricos el 7% de sus ingresos. 

14 Informacion del Estudio publicado porIa Revista Uderes el 23 de Marzo del 2009. 
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De las estad1sticas mostradas en cuanto a gasto de salud, de este 

presupuesto, el 54,3° o de este gasto Io realizan en el con sumo y adquisici6n de 

medicamentos. De estes valores, en promed1o, en el Ecuador el consume per 

capital en medicina es de apro'\imadamente $20 (USD) anuales. Dado el bajo 

monte del gasto anual y a que este esta dominado por los estratos sociales 

bajos, es sobreentcndido que Ia capacidad de pago de los consumidores es 

baja y su forma de pago Ia realizan en efcctivo 

Segun los resultados arrojados en Ia encuesta realizada a 384 personas 

(ver Anexos pag. V), para determinar su capacidad de pago, en Ia tabulacion 

final consta que el consume promedio mensual por persona en cuanto al gasto 

en medicamentos se encuentra que Ia mayoria de los cncuestados gastan basta 

$20 mensuales por persona; mientras que el consume por familia es dcsde $16 

a $30 por familia . 

./ Percepciones de los Consumidore.\.-

Dentro de nuestra sociedad aun existe cierta incredulidad con respecto a Ia 

efectividad y efectos terapeuticos de Ia medicina generica, percepcion que cs 

emitida por los consumidores y tambien por los medicos. Esta percepcion 

esta directamente Iigada a Ia falta de informacion por parte de las empresas 

que manejan el mercado que no dan paso a Ia entrada de los mcdicamcntos 

genericos. Las dudas en cuanto ala efectividad y Ia percepcion que tienen los 

consumidores estan basadas en que relacionan directamente el precio con el 

beneficia del producto. 

Sin embargo hallazgos y estudios medicos realizados por Ia Universidad 

de Harvard han demostrado que se contradice la percepcion de los 

consumidores y/o pacientes de que, las medicinas originates o de marca, son 

superiores clinicamente, es decir que estes no mostraron ventajas adicional en 

relaci6n con los medicamentos genericos. A pesar que Ia percepci6n que los 

consumidores tienen no es alentadora Ia misma se presume que cambiara al 

entrar en rigor el decreto emitido por el Presidente de Ia Republica, al 
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incentivar el consume y prescripcion de mcdicina generica ademas de brindar 

la informacion necesaria para que los consumidorcs se sientan seguros de Ia 

medicina. 

Luego de Ia tabulacion de las encuestas, se puede percibir que entre los 

encuestados y Ia percepcion que estos tiencn en cuanto a Ia eficacia de Ia 

medicina generica, el resultado arrojado es que 96 personas creen que Ia 

eficacia de medicina generica es Excelente, 78 personas tienen Ia percepcion 

de que Ia medicina generica es Muy Buena, 181 creen que su eficacia es 

Buena, mientras que 23 personas creen que Ia eficacia de Ia medicina es 

Regular y 6 personas creen que es Mala ( ver Anexos pag. IV) 

2.2.3 ANALISIS DE LA OFERTA 

El estudio y analisis de Ia Oferta estara basado en fuentes de informacion 

secundaria. Conceptual mente las fuentes de informacion secundaria son aquellas que 

ya existen sobre el tema a investigarse como estudios realizados, listados de 

referencias, resultados de encuestas previas, articulos periodtsticos; etc. Para el 

anal isis de Ia oferta de los medicamentos genericos en el Ecuador usaremos este tipo 

de informacion, Ia cual sera obtenida de Politicas, Leyes, y Decretos 

Gubernamentales; estudios de investigacion previos sobre el tema, articulos 

periodisticos, informacion emit ida por el MSP e INH 

El mercado farmaceutico incluye fabricantes nacionales y extranjeros de 

medicamentos, asi como empresas importadoras. Los laboratories que participan en 

el mercado farmaceutico tienen diferentes cuotas de mercado como producto del 

numero de 1tems que comercializan y el grupo terapeutico al que pertenecen. Ninguno 

de ellos tiene una cuota de mercado superior aJ 7%, al considerar las ventas en 

valores, ni mas del 5%, al considerar el volumen de medicamcntos vendidos. 
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../ Numero de Ofertantes 

Dentro de Ia industria farmaceutica ecuatoriana existen una gran cantidad 

de ofertantes de medicamentos tanto originales o de marca, como medicina 

generica de marca o pura. En el conjunto total de Ia industria farmaceutica 

ecuatoriana juegan importantes papeles tanto los Laboratories Farmaceuticos, 

Casa de Representaciones, y Distribuidoras Farmaceuticas. Segt]n publicaci6n 

del Consejo Nacional de Control de Estupefacientes y Sustancias 

Psicotr6picas (CONSEP) numericamente existen aproximadamente 200 

Laboratories Farmaceuticos (Ver Anexos pag. XVI - XVIII), 15 de los cuales 

se dedican a Ia fabricaci6n nacional e importaci6n de medicamentos 

genericos; 25 Casas de Representaciones y 57 Distribuidoras Farmaceuticas. 

Estos a su vez son quienes suplen a las distintas farmacias en su stock de 

medicamentos. En los sectores rurales de Guayaquil que es donde tendremos 

presencia con los locales, existen # farmacias, pero ningun dedicada 

exclusivamente a la venta de genericos, del 100% del stock existente en cad a 

farmacia solo entre el 10% y 20% corresponde a medicina generica y el resto 

a medicamentos originales o de marca . 

../ Localizaci6n.-

Geognilicamente, la participaci6n de los ofertantes se realiza mediante 

diversas partes del pais en el caso de los Laboratories Farmaceuticos, Casas de 

Representaci6n y Distribuidoras Farmaceuticas las mismas que se encargan de Ia 

distribuci6n a las diferentes farmacias a nivel nacional. De manera mas especifica 

los ofertantes directos que proveen al consumidor final de medicina generica que 

identificamos en este proyecto estan localizados en Ia ciudad de Guayaquil, 

especialmente en los sectores rurales y populosos de Ia ciudad. 

32 



Farmacias "Dr. Generico" 

./ Calidad.-

Cuando se habla sabre la calidad de las medicinas se debe entender 

que se refieren al conjunto de atributos y propiedades de cada medicamento 

que determinan: su identidad, pureza, potencia, propiedades fisicas, quimicas, 

biol6gicas y de proceso de fabricaci6n que influyen en su aptitud para 

producir el efecto fisiofarmacol6gico que se espera. Estos parametres deben 

asegurar tres caracteristicas fundamentales del medicamento: eficacia, 

seguridad, estabilidad. La calidad de Ia medicina generica en el Ecuador ha 

sido siempre puesta en tela de juicio sabre su buena calidad, buenas pnicticas 

de manufactura y los efectos negatives que pudieren causar en los pacientes, 

criterios que son asumidos sin una correcta informacion sabre el tema. 

Pero, se debe aclara que el Estado Ecuatoriano mediante la Ley Organica de 

Salud en su Capitulo I donde se refiere al tema del Registro Sanitaria 

menciona en el Art. # 13 7 lo siguiente: 

Art 13 7.- Est an sujetos a registro sanitaria los alimentos procesados, 

adi!ii'OS alimentarios, medicamentos en general, productos 

nutraceuticos, productos biol6gicos, naturales procesados de uso 

medicinal, medicamentos homeopaticos y productos dentales; 

disposi/ivos medicos, reactivos bioquimicos y de diagn6stico, 

productos higif!nicos, plaguicidas para uso dome.stico e industrial, 

fabricados en el territorio nacional o en el exterior, para su 

importaci6n, exportaci6n, comercializaci6n, dispensaci6n y expendio, 

incluidos los que se reciban en donaci6n. Las donaciones de productos 

st~jetos a registro sanitaria se someteran a Ia autorizaci6n y requisitos 

estah/ecidos en el reglamento que para el efecto dicte Ia autoridad 

sanitaria naciona/. 

Es por esto que claramente Ia calidad de los medicamentos genericos que 

cumplan Ia ley dispuesta y tenga en regia su Registro Sanitaria son medicamentos 

que estan certificados en su nivel de calidad, y buenas practicas de manufactura, 
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per lo que Ia calidad de los mismo es igual que cualquier medicamento original o 

de marca . 

../ Precios de Productos.-

Siendo la Salud un derecho universal e irrenunciable de todos los 

ecuatorianos, el Ministerio de Salud Publica del Ecuador tiene la responsabilidad 

y el compromise de afrontar con soluciones, para mejorar las condiciones de vida 

de Ia poblaci6n. Uno de los pecos articulos de consume masivo cuyos precios se 

encuentran regulados per el Estado son los medicamentos, Ia raz6n para esto es 

que siendo los mismos fundamentales para preservar Ia salud de los ecuatorianos, 

el Estado debe preocuparse de que sus precios sean justos y razonables y no se 

incremenlen en forma distorsionada. A pesar de que este mandate no es 

completamente cumplido dentro de Ia industria farmaceutica, los precios en los 

medicamentos genericos son de considerable ahorro para los consumidores, ya 

que de acuerdo con el MSP, el diferencial de precios entre medicamentos 

genericos y de marca llega al 166%, dice un informe elaborado en 2007; per 

ejemplo Ia caja de 30 tabletas de un farmaco de marca alemana a base de 

simvastatina (para problemas de colesterol) cuesta en el mercado local 65 d61ares; 

ese mismo producto, generico -sin marca-, no supera los $ 4, es decir 15 veces 

menos. Aunque en algunos productos medicamentos, Ia diferencia es de precios 

es mucho mayor. 

Los medicamentos genericos son poseedores de medicos y bajos prectos 

finales al consumidor (Ver listado de precios en Anexos pag. X). Los mismo que 

producen un ahorro en su presupuesto de gasto en salud y medicina de hasta un 

75% menos que el gasto producido per el mismo medicamento original o de 

marca, es decir los precios de estes medicamentos son bajos y generan 

considerables ahorro a los consumidores finales. 
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v" Tendencia.-

Las empresas productoras de medicina generica, preven un crecimiento tanto 

en Ia producci6n nacional como en el consume de los medicamentos que estas 

producen, esto debido a que en Ia Constituci6n NacionaJ aprobada en el afio 2008 

en el Articulo 363 # 7 establece que· 

Garanlizar Ia disponibilidad y acceso a medicamentos de calidad, seguros y 

eficaces, regular su comercializaci6n y promover Ia producci6n nacional y Ia 

ulilizaci6n de medicamentos genericos que re~pondan a las necesidades 

epidemiol6gicas de Ia pohlaci6n. 1--'n el acceso a medicamentos, los inlereses 

de Ia salud p1lblica prevalecercln sabre los econ6micos y comerciales. 

El cumplimiento y seguimiento de esta ley establecida en Ia 

constituci6n Ia cual debe de ser cumplida, garantiza y nos deja visualizar 

que; dada las garantias constitucionales y su compromise de promover Ia 

producci6n de Ia industria nacional dedicada a Ia fabricaci6n de medicina 

generica, adicional de Ia reciente liberaci6n de mas de 2000 patentes de 

medicamentos de marca en el pais, los laboratories farmaceuticos nacionales 

comenzaran a crear, basados en estas leyes, planes de crecimiento y expansion 

para sus productos y marcas propias. Como ejemplo podemos tomar a 

ECUAQUlMICA, distribuidora y productora de medicamentos genericos, que 

tiene previsto expandir su linea de medicamentos mediante Ia importaci6n de 

medicina generica de origen chileno, adicional a los medicamentos producidos 

en el pais. 
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2.2.4 DISENO. METODOLOGiA Y RESULTADOS DE LA INVESTIGACION . 

../ Diseno de Ia lnvestigaci6n.-

Esta investigacion busca determinar y evaluar Ia potencia de exito y aceptacion en 

Ia sociedad que tendria el lanzar at mercado una red de farmacias de medicina 

generica con asesoria profesional, dirigida especialmente a los sectores populosos y 

rurales de Ia ciudad de Guayaquil. Los objetivos que se busca Ia realizacion de esta 

investigacion son los siguientes: 

1. Conocer el grado de aceptacion que tendria Ia propuesta ante los 

consumidores. 

2. Frecuencia de compra y consume de las medicinas genericas. 

3. Disposicion de los consumidores en acudir y consurnir en una red de 

farmacias de medicina generica con atencion farmaceutica profesional 

incluida. 

El desarrollo de Ia investigacion estara enfocado a una lnvestigaci6n 

Concluyente con preguntas cerradas y de opcion multiple, a manera de hacer Ia 

investigacion lo menos sesgada y mas precisa posible, con una obtencion de datos 

concretes y utiles para Ia tabulacion e interpretacion de Ia misma. Para dejar mas en 

claro Ia decision de usar este tipo de investigacion y el concepto de las mismas, a 

continuacion introduzco una breve descripcion de ambos tipos de investigacion . 

../ Investigacion Concluyente.- Suministra informacion que ayuda a 

evaluar y seleccionar la linea de accion. El diseno de Ia investigacion 

se caracteriza por procedimientos formales. Esto comprende 

necesidades definidas de objetivos e informacion relacionados con Ia 

investigacion. Algunos de los posibles enfoques de investigacion 

incluyen encuesta, experimentos, observaciones y simulacion. Esta 

basada en una gran cantidad de muestras representativas y los datos 

obtenidos estan sujetos al amilisis cuantitativo. Los hallazgos se 
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consideran concluyentes en su naturaleza y por ello se utilizan como 

datos de entrada para Ia toma de decisiones . 

./ Alcance de Ia lnvestigacion.-

Con Ia presente ejecucion de Ia investigacion se pretende establecer el grade 

de aceptacion que tendria Ia introduccion de este tipo de empresa y servicios en el 

mercado, determinar si es o no factible y si tendra una buena respuesta por parte de la 

poblacion en general. 

./ Metodo de Recoleccion.-

Con el proposito de abordar un problema especifico vamos a originar 

informacion primaria; para Ia cual utilizaremos metodologia cuantitativa. Donde la 

informacion cuantitativa Ia utilizaremos para el enfoque concluyente por medio de un 

cuestionario estructurado presentado a una muestra representativa de consumidores 

familiarizados con el concepto de medicamentos y medicamentos genericos; que 

seran realizadas en centros de salud y sectores populosos de Ia ciudad; planteandoles 

a los participantes varias preguntas sobre sus caracteristicas de comportamiento, 

percepcion, intenciones, actitudes y motivaciones. 

Las preguntas seran cerradas con altemativas de respuesta fija, ya que nos 

proporcionan algunas ventajas. El cuestionario sera claro y sencillo de aplicar. Los 

datos que se obtienen son confiables porque las respuestas se limitan a las alternativas 

mencionadas. Por ultimo, Ia codificacion, analisis y Ia interpretacion de los datos son 

rclativamente sencillos . 

./ Seleccion del Metodo de Muestreo.-

El metodo que se utilizara es el muestreo aleatoric simple, en el cual cada 

elemento en Ia poblacion tiene una probabilidad de seleccion identica y conocida. 

Cada elemento se elige en forma independiente de los demas y Ia muestra se toma 

mediante un procedimiento aleatoric a partir del marco de Ia muestra . 
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./ Poblaci6n y Muestra.-

Dado que no se conoce con certeza el tamano de Ia poblaci6n, y con toda 

seguridad es mayor a I 00,000 unidades muestrales, se asume que esta es infinita 

(considerando que Ia poblaci6n ecuatoriana actualmente es mayor a 14 millones de 

personas 1\ En este caso, el tamafio de Ia muestra se obtiene por medic del uso de Ia 

siguiente formula: 

n = 

Donde: 

n = Tamafio de Ia muestra 

Z = Estadistico de prueba. Numero de desviaciones estandar respecto a Ia 

media ( 1.96 al 95%) 

p = Probabilidad de exito (0.5) 

q = Probabilidad de fracaso (0.5) 

e = Error maximo permitido (5%) 

Usando los valores ya propuestos y aplicarlos con Ia formula el resultado es el 

sihruiente: 

n 
• pq 

e 2 

(I 96) • (0. 5)(0.5) 
II = 

(0.05 ) 2 

0 . 9604 
n = 

0 .0025 

n = 384 , 16 = 384 

15 Cifras actua les segun publicacion diaria de Ecuador en Cifras, subsidiaria deiiNEC. 
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En sintesis Ia muestra y caracteristicas de Ia investigaci6n seria la siguiente: el 

universo muestral son las personas mayores de 18 anos relacionados y consumidores 

de medicamentos originales y medicamentos genericos, el alcance de Ia 

investigaci6n esta dirigido para Ia ciudad de Guayaquil, en sus sectores rurales y 

donde esta Ia concentraci6n de estratos sociales medios-bajos y bajos, la recolecci6n 

de esta muestra sera realizado mediante una encuesta estructurada, el tamano 

muestral es de 384 encuestas personates donde existe un error muestral de ± 5% bajo 

Ia metodologia del muestreo simple con un nivel de confianza del 95% en un valor Z 

de 1. 96, con un tamaiio poblacional mayor a I 00.000 y mediante el uso de un 

procedimiento aleatoric simple es decir que todas las personas tienen Ia misrna 

posibilidad de ser entrevistadas para los fines de Ia investigaci6n . 

./ Procesamiento y Anal isis de Datos.-

La encuesta que ha sido realizada a 384 personas, considerando que el 

universo de Ia muestra es mayor a 100.000 personas; los resultados obtenidos 

demuestran que de Ia muestra total de 384 personas, 342 han consurnido 

medicamentos genericos, 35 personas no lo han hecho Ia mayoria aduciendo que 

no le tienen confianza a los mismo y 7 personas no lo saben. En su mayoria las 

personas creen que Ia eficacia de Ia medicina generica es Buena, y otra gran parte 

consideran que su eficacia es Excelente. La frecuencia de compra de Ia rnedicina 

por persona es de 1 a 3 veces mensuales, siendo asi que el consumo promedio por 

persona en su mayoria es de hasta $20 mensuales y el consumo mensual familiar 

es entre $16 y $31 mensuales. Finalmente con Ia tabulaci6n de los datos se puede 

concluir que las personas si tienen Ia tendencia a recibir sugerencias en cuanto a 

las alternativas de sus medicamentos pero en su version generica, y 346 personas 

del total de encuestas si serian clientes y consumidores de una red de farmacias de 

venta de medicina exclusivamente generica; esto es mas del 85% de Ia muestra 

encuestada (Informacion Grafica, ver Anexos pag. HI - VII). 
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"" SeJVicio de ATENCTON FARMACEUTICA PROFESlONAL que 

radica en asesoria especializada y personaJizada a traves de Quimicos 

y Farmaceuticos y no a traves de dependientes sin experiencia 

profesional. 

../ Stock amplio y variado de medicamentos genericos basados en el 

Cuadro Nacional de Medicamentos Basi cos ( estructurado por el 

M.S.P. ) garantizados porIa producci6n nacional y de importaciones 

de paises manufacturadotes de medicina generica .. 

../ Precios mas econ6micos en el mercado dado a que los productos 

ofrecidos no son de investigaci6n original y consecuentemente no hay 

inversion en investigaci6n, sino que son comercializados una vez que 

expire las patentes y se disrninuye su costo de comercializaci6n 

../ Alta rentabil idad del negocio que se dara a traves de volumen de 

ventas por unidades . 

./ Promoci6n y atenci6n personalizada de los efectos negatives de Ia 

"automedicaci6n" a traves de Ia asesoria de profesionales 

farmaceuticos y convertirse en un punta! de responsabilidad social a 

beneficia de Ia comunidad lo que generaria seguridad del uso de 

medicamentos. 

OPORTUNIDADES.-

./ Nicho de mercado aun no explotado a totalidad en el mercado . 

../ Necesidad de economia de los consumidores ante la naturaleza 

principal del negocio y de Ia realidad econ6mica del pais. 

40 



Farmacias "Dr. Generico" 

./ Ausencia de competencia directa; ya que no existe una red de 

farmacias dedicada a Ia venta exclusiva de rnedicina generica . 

./ Promocionar el concepto de "Atenci6n Profesional Farmaceutica" que 

radicaria en detener Ia automedicaci6n bajando los indices de 

morbilidad y mortalidad . 

./ La aplicaci6n de Ia obligatoriedad de ley de prescripci6n aplicada a 

los profesionales de Ia salud que obliga que al momenta de prescribir 

el medicamento de marca a Ia vez debe indicar el generico respective . 

./ Que los centres de salud y hospitales estatales sean generadores de 

prescripciones de medicamentos gener1cos . 

./ La aplicaci6n del decreta # 118 sabre las patentes lo que otorgaria a 

las empresas farmaceuticas nacionales Ia facilidad de elaborar una 

gama mayor de productos con lo que se podria mejorar la oferta en el 

mercado . 

./ La libre competencia de muchos laboratories farmaceuticos en el 

mercado ocasionaria una reducci6n de los precios de medicamentos -

./ Oportunidad de implementar franquicias en diferentes puntas 

geograficos. 

DEBILIDADES.-

./ Poca referencia de los usuaries a los medicamentos genericos debido a 

Ia falta de difusi6n de su uso y propiedades 

./ No poseer medicamentos de ultima tecnologia ya que estim patentados 

y aun asi se liberen patentes no existe tecnologia de manufactura 

farmaceutica en el pais para elaborarlos ( Ej: vacunas, producto 

biol6gicos, oncol6gicos, etc. ) 

./ No podriamos garantizar Ia calidad constante de los medicamentos 

genericos nacionales ya que Ia infraestructura del Ministerio de Salud 

Publica no lo permite por faJta de personal capacitado para el 

respective control. 
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./ Los medicamentos genericos no son promocionados en su totalidad 

por los visitadores a medicos y tienden a generalizarse por inexistencia 

de referencia de marca en los medicos o profesionales e la salud que 

los prescribe . 

./ Percepci6n de desconfianza de los medicos al prescribir genericos ya 

que por una supuesta falla en su eticiencia en el tratamiento esta en 

juego su reputaci6n y carrera profesional. 

./ Poca aceptaci6n el hosp itales privados y de los profesionales que 

laboren en el mismo . 

./ Mecanismos de difusi6n de Ia existencia de las farmacias "Dr. 

Generico" limitados por falta de capacidad econ6mica. 

AMENAZAS.-

./ Fuerte ataque de las multinacionales farmaceuticas en contra de los 

genericos basados en su fuerza de ventas agresiva y poder econ6mico . 

./ Que los profesionales de Ia salud no prescriban genericos solo 

medicamentos de marca . 

./ Las grandes cadenas de farmacias y droguerias por su capacidad de 

compra, acaparen Ia producci6n de genericos y manipule el mercado 

con estrategias ilegales de promoci6n . 

./ Congelamiento de precios de las medicinas desde el 2003 lo que no 

daria una oportunidad de mejorar precios a los medicamentos 

registrados basta esa fecha ya que tendria ya el techo maximo de 

preCIOS . 

./ La provision de principios actives no esta asegurada (debido a que no 

somos un pais productor de los mismos) por lo que siempre estariamos 

supeditados a Ia importaci6n de los mismos y no tenemos asegurada su 

abastecimiento . 

./ Cambio constante en las leyes que norman en mercado farmaceuticos 

y la salud en si. 
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ESTRATEGIAS F - 0 (Fortalezas - Oportunidades) 

../ Explotar el nicho de mercado en su totalidad mediante la apertura de 

las sucursales de Ia Red de Farmacias "Dr. Generico" ofreciendo en su 

stock medicamentos exclusivamente genericos . 

../ lncrementar el numero de clientes potenciales, al ofrecer precios mas 

econ6micos y mayor surtido de medicina generica satisfaciendo asi sus 

necesidades . 

../ Lograr el posicionamiento de Ia marca, productos y servicios mediante 

Ia atenci6n farmaceutica profesional especializada a los consumidores . 

../ Ganar ventaja en el mercado dada Ia ausencia de competencia directa 

en este tipo de farmacias, llegando a si a obtener una considerable 

participaci6n del mercado. 

Estrategias F-A (Fortalezas - Amenazas) 

../ Obtener un aumento en las prescripciones medicas al momento de que 

los clientes sepan de Ia red de farmacias y sean estos los que soliciten 

Ia medicina generica a su galeno . 

../ Mediante el aumento de sucursales de la red de farmacias y por ende 

un aumento en el consumo y pedidos a proveedores, lograr un fuerte 

poder de negociaci6n con los proveedores frente a Ia competencia 

indirecta . 

../ Con el uso de una correcta publicidad y estrategia de prectos y 

promociones, lograr un mayor conocimiento de Ia medicina generica 

de calidad y producci6n nacional frente a las grandes multinacionales, 

ofreciendo Ia opci6n Precio - Beneficia . 

../ Evitar el desabastecimiento de las medicinas genericas en un futuro, 

mediante el crecimiento en integraci6n vertical de Ia empresa, es decir 

llegando a ser no solo minoristas sino tambien distribuidores y 

productores de la medicina generica. 
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Estrategias D - 0 (Debilidades - Oportunidades) 

../ Aumentar el consumo de medicina generica y su prescripci6n logrando 

asi explotar el mercado de Ia misma . 

../ Realizar una campafia publicitaria y de confianza a los medicamentos 

genericos para asi lograr captar Ia atenci6n de los consumidores y 

aumentar las ventas . 

../ Tomando ventaja de una ausenc1a de competencia directa y del 

servicio de atenci6n profesional ofrecido, lograr una mayor percepci6n 

en cuanto a Ia eficacia de Ia medicina por parte de los consumidores 

finales . 

../ Lograr ubicar sucursales de Ia red dentro de hospitales privados y 

publicos o en sus cercanias, para poder asi aumentar el numero del 

universe total de consumidores. 

Estrategias D - A (Debilidades - Amenazas) 

../ Lograr una alianza estrategica con los proveedores de los 

medicamemos genericos, con el fin de incrementar Ia publicidad de Ia 

red de farmacias y de sus productos ofertados a los consumidores 

finales . 

../ Mediante Ia aplicaci6n de Ia ley crear un aumento en las ventas de 

medicamentos genericos siendo esta respuesta a la prescripci6n de los 

mismos por parte de los medicos . 

../ Dado los constantes cambios y liberaciones de patentes, generar 

incremento en las inversiones en tecnologia por parte de los 

productores de Ia medicina para asi aumentar el volumen de productos 

y mejorar Ia calidad de los mismos . 

../ Desarrollar e intensificar el conocimiento de los medicamentos 

genericos, sus usos y propiedades para asi crear mas credibilidad tanto 

por parte del medico como del consumidor final. 
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3.2 MIS ION.-

Farmacias "Dr. Generico" basados en Ia responsabilidad social y compromise 

con la comunidad tiene como misi6n: Ofrecer medicina generica de alta calidad, 

seguridad y eficacia respetando su bajo costo, soportados con un servicio de 

"Atenci6n Farmaceutica" brindado por profesionales Quimicos y Farmaceuticos 

especializados en el tema, para de esta manera brindar a Ia comunidad un servicio 

integrado en lo referente al beneficio de Ia salud y de su economia familiar. 

3.3 VISION.-

Crecer en Ia ciudad de Guayaquil, Ia provincia del Guayas y luego a nivel 

nacional , en cuanto al numero de farmacias, planifican ser mas de 15 en sus dos 

primeros aiios, para en un largo plazo lograr obtener una integraci6n vertical 

partiendo desde farmacias, luego distribuidora y finalmente productores de 

medicamentos farmaceuticos genericos utilizando Ia franquicia Farmacias "Dr. 

Generico" . 

3.4 OBJETIYOS Y MET AS.-

Objetivos.-

!J- Generar una rentabilidad maxima propuesta y establecida por Ia ley; ofertando 

a Ia ciudadania precios justos y m6dicos. 

!J- Desarrollar e implementar Ia responsabilidad social de Ia empresa para con Ia 

comunidad al ofrecer productos medicos a precios accesibles. 

!!.. Delinear y disei'iar un servicio especializado de atenci6n farmaceutica para 

brindar a Ia comunidad. 
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:.!- Generar un conjunto de estrategias para que la empresa logre alcanzar una 

integraci6n vertical hasta el punta de ser productores con marca propia de 

medicamentos genericos puros. 

Metas.-

:.1- Obtener un numero de clientes y nivel de ventas fijos durante los primeros 

meses de ejercicio del negocio. 

~ Abrir en el pnmer afio al menos 5 sucursales de Ia red Farmacias "Dr 

Generico" en los sectores localizados antes mencionados. 

i Obtener en el mediano plaza , el permtso de funcionamiento para la 

Distribuci6n de Medicamentos exclusivamente genericos. 

i. Consolidar el plan del negocio y su debido manejo administrative , para crear 

Ia marca de franquicia. 
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3.5 ESTRUCTURA ORGANIZAClONAL Y FUNCIONAL 

~ Estructura Organizacional de F ARMACIAS "DR. GENERlCO" 

GERENTE GENERAL 

Asistente Gerencia 

CONTADOR GENERAL 

Qulmu:o F1rmaceutico Quim,c:o Farmaceutico Quimico FIHTiiC~UtiCO Qurm,co F1rmaceunco Qu1m1eo FirmaceutJCO 

rr rr n rr n 
Au.xt11a1 farmaceu:uco Aux1har Firmaceut~C:o Auxdtar Farmar6otico Au.xth~r f•rmaet!uiiCO Auxil•lr Farma:ceut1co 

:.!- Estructura Funcional de F ARMACIAS "DR. GE ERlCO" 

Farmacias " DR. GENERICO" desarro ll ara e implementani una funcionalidad 

basada en Ia Gerencia adecuada de Farmacias, en otros paises existen una correcta y 

eficaz gerencia de farmacia en su totalidad, es por esto que basamos Ia estructura 

funcional del proyecto tomando como base Ia Gerencia Farmaceut ica, Ia cual realiza 

Ia direcci6n y plani ficaci6n organizacional, controla y maneja al personal, controla el 

crecimiento de ventas ademas de que asegura el servicio farmaceutico al consumidor 

final. 

Estas funciones generales, senin desempefiadas por el Gerente General y asistido 

por su asistente de gerencia de las Farmacias "Dr. Generico" quienes seran la 

persona encargada de: 

./ Fijar objetivos . 

./ Planear el trabajo de cada farmacia y sus dependientes. 
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../ Realizar Ia direcci6n y seguimiento de cada una de las 

actividades programadas 

../ Evaluar resultados e implementando medidas correctivas a 

fin de alcanzar los objetivos propuestos 

../ Elecci6n de los proveedores . 

../ Administraci6n de los invcntarios 

Cada una de las farmacias ''Dr. Generico'' contara con un QU1mico 

Farmaceutico, el cual sera el encargado de la asesona farmaceutica al consumidor 

final , cumpliendo con el servicio de brindar una compleja y eficiente asesona en 

cuanto a las alternativas en medicamentos genericos, sus funciones, beneficios, forma 

de acci6n en el paciente, sin llegar a Ia funci6n de Ia prescripci6n medica Ia cual 

exclusivamente Ia realiza los doctores. Ademas de un Auxiliar farmaceutico, quien 

sera Ia ayuda del Quimico, en cuanto a Ia venta, entrega y control del medicamento 

que ingrese y salga de cada farmacia, es decir de los mventarios, los mismo que a su 

vez serim controlados mediante el programa FARM ACON de uso exclusive para 

farmacias. El Contador General sera el encargado del area contable y econ6mica de Ia 

red de farmacias, siempre preservando los beneficios financieros legales y correctos 

para Ia cmpresa. 

Los dependientes farmaceuticos de cada farmacia deberan llevar el control 

visual de los inventarios, el cual se basa en un examen fisico de Ia existcncia, a fin de 

determinar cuando se necesita de existencias adicionales asi tener una forma de 

control de inventarios basi ca. Deberan llevar el ordenamiento de los medicamentos de 

acuerdo a cuaJquiera los siguientes criterios: Factor de demanda, volumen, orden 

alfabetico, forma farmacologica o por nivel de atencion Red de Farmacias "Dr 

Generico" por facilidad de ubicaci6n y mayor agilidad contara con un ordenamiento 

alfabetico de las medicinas. Los Quimicos Farmaceuticos de las farmacias de Ia 

RED, estaran a cargo conjuntamente con el GERENTE GENERAL de Ia 

administracion de los inventarios 
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Manejo y Caracteri'iticas de Ia Compra dellm'enlario.-

El inventario es Ia existencia fisica presente en cualquier memento, es una 

parte esencial en cualquier sistema de suministros. Los inventarios de medicamentos, 

existen para asegurar que cuando las personas esten enfermas, los medicamentos 

correctos se encuentren disponibles en el memento oportuno y sean accesibles. La 

cantidad total del inventar1o en existencia en cualquier memento, en todos los puntos 

del sistema puede ser sustancial y su mantenimiento puede ser costoso, por 

consiguiente el manejo eficiente es crucial e importante. 

El problema basico que se debe enfrentar en el manejo de los inventarios es el 

de equilibrar los beneficios de mantenerlo contra los costos de hacerlo, esta es Ia base 

para comprender el control de los inventarios y las practicas de adquisiciones. El 

inventario eficiente que aplicaremos busca obtener los siguientes prop6sitos: 

../ Evitar el desabastecimiento, este puede darse a las 

fluctuaciones en Ia oferta y Ia demanda, es necesario contar 

con una existencia suficiente que protege al usuario contra 

el desabastecimiento . 

../ Permitir la compra en volumen, los precios unitarios, son 

mas baratos cuando se compran cantidades grandes, es 

decir implementar en Ia red de farmacias el uso de las 

economias a escala . 

../ Minirnizar el tiempo de espera, que los medicamentos se 

encuentren disponibles en el memento que se los requieran 

../ Aumentar Ia eficiencia del transporte, el costo del rnismo 

aumenta si no se trasladan grandes cantidades. 

Otro factor importante dentro de los inventarios es su costo, es por esto que es 

importante el sistema de manejo de inventarios a usarse, segun su concepto y uso uno 
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de los mas eficientes es el JUST IN TIME 16 (TIT) el cual como su nombre lo dice son 

las compras justo a tiempo, las mismas que reducen significativamente los costas de 

los inventarios, el costo de Ia gesti6n y perdidas en almacenes debido a stocks 

innecesarios. De esta forma, no se produce bajo suposiciones, sino sobre pedidos 

reales. El sistema de inventarios JIT propene los siguientes aspectos que seran 

utilizados para Ia compra de lnventarios de Ia red de farmacias, siendo estos los 

siguientes: 

../ Se debe tener mayor numero de proveedores, con quienes desarrollar 

una relaci6n a largo plazo. La cercania geografica de los proveedores 

es importante para lograr las entregas apropiadas a! manejo de 

inventario deseado. Acordar contratos a largo plazo para de esta forma 

garantizarle al proveedor un compromise de trabajo y consegUtr 

consideraciones en caso de agotarse los productos . 

../ En lo que se refiere a cantidades, se debera mantener una tasa de 

compra constantes (pequefias compras constantes) para disminuir el 

costo financiero de compras y del inventario. Las cantidades de 

entrega varian de una entrega a Ia otra ya que los pedidos tienen un 

programa con el proveedor a largo plazo; con el acuerdo a largo plazo 

con los proveedores, podemos disminuir o aumentar las cantidades del 

pedido segun nuestras necesidades . 

../ En cuanto a la calidad de las compras TIT ayudan a garantizar Ia 

calidad de los productos a comprarse, se imponen minimas 

especificaciones impuestas al proveedor, asegura un mayor control 

mediante Ia utilizaci6n de control del proceso en Iugar de Ia inspecci6n 

de Iotes por muestreo . 

../ La Iogistica de entrega y despacho de los medicamentos siempre corre 

a cargo del proveedor de los productos. 

16 Metodo de origen japones que es un sistema de organizaci6n de Ia producci6n para las 
fabricas 
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Ohjelil'os de Ia.\ compras JIT para Farmacun "Dr. Gem! rico ··. -

~ Eliminaci6n de las actividades no necesanas, por ejemplo, las 

actividades de inspecciones de entrada no son necesario con el metodo 

JlT. 

~ Eliminacion del inventario de bodega, casi nose necesita un inventario 

de bodega si los medicamentos que cumplen los estimdares de calidad 

se entregan donde y cuando son necesarios. Eliminaci6n del inventario 

en transite, estimulando a los proveedores a proporcionar un transporte 

rapido de las compras. 

~ \lfejora de Ia calidad y Ia fiabilidad, reducir el numcro de proveedores 

y aumentar los compromises a largo plazo lo cual tiende a mejorar Ia 

calidad de los productos ofrecidos por los proveedores, para as1 lograr 

las entregas cuando sean necesarias y en las cantidades exactas, se 

requiere tambien de una calidad perfecta o cero defectos. 

Ges116n de Comprm y A/macenaje.-

En las funciones de Ia gesti6n de compras y almacenaje tanto el Quimico 

Farmaceutico como el auxiliar farmaceulico de cada Farmacias de Ia red dcbcn estar 

sujetos y ser conocedores de Ia gesti6n que se llevara a cabo; Ia cual esta prescrita de 

Ia siguiente manera Determinar los periodos de recepci6n y establecer un calendario 

de compras, deberan tener siempre presente que Ia existencia de inventario supone un 

costo para Ia empresa (es un dinero inmovilizado) Asegurar un inventario mmimo 

que garantice el normal funcionamiento de Ia farmacia. En caso de tcner un 

almacenamiento grande en las bodegas farrnaceuticas, conviene extremar medidas de 

precauci6n y seguridad contra robo e incendios. 
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Selecci6n de Medicamentos.-

La seleccion de los medicamentos necesarios para comercializar en nuestras 

farmacias, es fundamental y exige un amilisis detallado de las distintas ofertas del 

mercado, ademas de fijarse en como trabaja Ia competencia lo cual nos da una pauta a 

seguir. Es importante tener un stock amplio de medicamentos segUn las reacciones 

ambientales y virales, tal es el caso como en Ia temporada de gripes, de alergias por el 

cambio de clima, reacciones virales que suelen ser comunes durante ciertas epocas, 

ademas de los medicamentos de mayor consume segun las enfermedades mas 

comunes de Ia comunidad donde se desarrolla el negocio. 

Elecci6n de los proveedores.-

Esta funcion desempenada por el Gerente General de Ia compafiia, es Ia parte 

mas importante del plan de compras, una relacion seria y fluida con los proveedores 

asegura gran parte del exito de Ia farmacia, por Io que al memento de Ia firma del 

contrato con cada uno de los proveedores es necesario tener en cuenta y fijar los 

siguientes aspectos: 

./ Condiciones y periodos de pago (trabajaremos con periodos de pago 

de 60 dias de credito a los proveedores) . 

./ Oescuentos sobre compras (A mayor cantidad menor precio) 

./ Disponibilidad y Condiciones de Entrega (Fechas puntuales) 

./ Listado de proveedores (no comprometerse a una exclusividad con 

alg1ln determinado proveedor) 

Planeaci6n de los Requerimientos de Compra.-

La planeacion de los requerimientos de compra, Ia realizara el Gerente 

General de Ia Red de Farmacias en conjunto con los Quimicos Farmaceuticos 

responsables de cada sucursal; esta planeacion se Ia realizara basada en Ia Planeacion 
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de Rcquerimientos de Materiales (PRM)17
, cste fue concebido para mejorar las 

operaciones de las empresas. El PRM requicre de tres insumos basi cos ci fras 

confiables de inventarios, cifras de rotaciones precisas y actuales, y un programa 

maestro de compras. El primer insumo depende de Ia existencia de un sistema 

informatica combinado de un conjunto de procedimientos que aseguren Ia 

confiabilidad de las cifras de los inventarios. El segundo insumo propene contar con 

un sistema y una metodologia totalmente confiable para mantener datos de ventas 

absolutamente precisos por producto y que sean actuales El tercer insumo requiere de 

Ia prcparacion de un programa de compras factible a partir del pron6stico de ventas y 

Ia capacidad de reacci6n real del equipo de Ia farmacia El trabajo en conjunto de 

estes tres insumos, permite a Ia farmacia definir, identificar y precisar QUE, 

CUANTO Y CUANDO realizar Ia solicitud y compra y recepci6n de los 

medicamentos para cada farmacia. 

El beneficio mas importante del PRM es el que nos permite conocer Ia 

demanda real de los productos y medicamentos dentro de un periodo. para asi de esta 

manera Ia cifra de los inventarios se reduzca de tal forma que se pueda mejorar Ia 

liquidez y rentabilidad de Ia farmacia, sin poner en riesgo Ia venta; teniendo en cuenta 

que Ia prioridad principal del PRM es Ia entrega a tiempo, lo cual vade Ia mano con 

Ia funcionalidad del JIT 

Administraci6n de los lnventarios.-

La administraci6n de los Inventarios se basa en Ia puesta en practica de las 

siguientes definiciones como Nivel Minimo de Existencias ( mE). Cantidad de 

Pedido Econ6mico (CPE), Nivel Maximo de Existencias ( ·ME), Punto de Pedido) y 

Tiempo de Reposicion (TR) El ivel Minimo de Existencias ( mE) se retiere a Ia 

cantidad minima de existencias, de un rnedicamento, que se requiere tener en 

17 Forma parte de Ia Planeaci6n de Recursos Empresariales, y es el resultado de una larga 
cadena de tipos de sistemas de informacion. Fue originado alrededor del a no de 1963. 
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deposito, para evitar rupturas en inventarios o agotamiento totales. El NmE garantiza 

Ia prestacion de scrvicios para el NmE se debe tener en cuenta: 

../ Cantidades y tiempo promedio de consumo de cada elemento 

../ Tiempo promedio en el proceso de adquisiciones . 

../ Capacidad de almacenamiento del producto 

../ Tiempo de Vida Util del producto 

../ Posibles eventualidades como diferencias en los tiempos de entrega de 

proveedores. 

La formula para obtener el NmE es Ia siguiente: 

Nm£ = (CPM x Tiempo de Reposicion) + 30 

Donde· 

CPM Consumo Promedio Mensual 

El tiempo de reposicion esta dado en dias y se divide para 30. 

La Cantidad de Pedido Economico (CPE), es el indicador que permite definir 

Ia cifra racional de compra, por encima de Ia cual va a resultar gravosa al compra para 

Ia organizacion Entre las variables que se deben considerar en Ia Cantidad de Pedido 

Economico estan las siguientes: 

../ Variables del tiempo que se necesite para el proceso de compra 

../ Variables de Ia cantidad de Niveles minimos de existencias o de 

seguridad 

../ Variables del espacio de almacenamiento 

../ Variables economicas definidas por Ia disponibilidad de recursos 

financieros. 

El punto de Reorden o de Pedido, es Ia existencia que debe mantener para 

evitar que se agote el medicamento y determinar Ia cantidad en existencia a partir de 

Ia cual se debe iniciar el proceso de adquisicion Su resultado dependera del Consumo 
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Promedio Mensual de Ia red de Farmacias y del nivel minimo de existencias definido 

para esta. La formula para determinar el Punto de Pedido (PP) es Ia siguiente: 

PP = CPM +NmE 

Donde: 

CPM= consume promedio mensual 

NmE= Nivel minimo de Existencias 

El Tiempo de Reposicion (TR) es el lapso de tiempo que transcurre desde que 

el encargado del deposito de medicamentos solicita el pedido hasta su recepcion e 

ingreso a bodega. El tiempo de reposicion podni disrninuir agilizando procesos de 

adquisicion o efectuando compras periodicas para un periodo determinado. El nivel 

maximo de existencias representa la cantidad tope que no debe sobrepasarse, porque 

compromete los recursos de Ia entidad. La formula del NME es Ia siguiente: 

NME = NmE + PR + CPM 

Donde: 

NmE= nivel minimo de existencias. 

PR= punto de Reorden. 

CPM= consumo promedio mensual. 

Estos son lineamientos de las estructuras funcionales y basicas que Ia fuerza 

!aboral de Ia red de farmacias "Dr. Generico" desempefiara en su puesto de trabajo 

segun su designaci6n y sus responsabilidades. 
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CAPITULO # 4.-

ANALISIS FINANCIERO 

4. I Estructura Financiera del Proyecto. 

4.1.1 P lan de inversiones y Fuentes de Financiamiento. 

INVERSIONES EN ACTIVO FIJO 

EQlJIPOS DE OFICINA 

DESCRIPCION CANTIDAD PU TOTAL 

Perc has 55 $ 150.00 $ 8.250.00 

Mostradores 10 $ 270,00 $ 2.700,00 

Yitrinas 5 $ 300,00 $ 1.500,00 

Caja de Dinero 5 $ 70.00 $ 350.00 

Lector C6digo de Barras 5 $ 80.00 $ -WO,OO 
Computadores NETIOP 
MSI 5 $ 570,00 $ 2.850.00 

lmpresoras CANNON 5 $ 75.00 $ 375.00 

Cam~tras de Scguridad 5 $ 145.00 $ 725.00 

Airc Acondicionado 5 $ 390.00 $ 1.950.00 

Telcfax Panasonic 5 $ 9-+.00 $ 470.00 
Archivador Aero 
INDUMASTER 5 $ I 03,00 $ 515.00 

1'07: I!, EQC1P0.)' m~· 
OFICI.\:4 s 20.085,00 
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DESCRIPCION CANTIDAD PtJ TOTAl. 

Ga!>tos de 
Constituci6n $ -l50.00 $ -l50,00 

Gastos de lnstalaci6n 5 $ I ~00.00 s 7 500.00 

T07)1f. Arlll 0 
D/1-l:RJDO .s 7.950.00 

I VERSION ES EN CAPITAL DE TRABAJO 

DESCRIPCIO~ 

Cap1tal de Trabajo 

Capital Propio 

Prcstamo Bancario 

TOTAL 
INVERSIONES 

TOTAl. 

$ l J 0.000,00 

TOTAL DE I VERSIONE 

PLAN DE FINANCIAMIENTO 

$ -l7 100.00 

$ 62.700.00 

$ 110 000 

-l3% 

57% 

100% 

En las inversiones en total, el 43% Correspondent a capital propto 

(accionistas/propietarios) y cl 57% scni obtenido mediante un prestamo bancario. 
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4. 1.2 Sueldos y Salaries. 

SUELDO DECIMO DECIMO VACACIONES lEES 
SUELDOS MENSUAl, TERCERO CUARTO ANUALES PATRONAL 

E jccutivos 

GERENTE GENERAL 1 1300 1300 280 650 138...1-5 

ASISTENTE GERENCTA 1 500 500 280 250 53.25 

CONTADOR 500 500 280 250 53.25 

TOTAL EJEC UT IVOS 2300 2300 840 1150 244,95 

No Ejccuth·os 

Quimicos Fannacculicos 5 450 450 280 225 47.925 

Auxiliarcs Fannacias 5 230 230 280 115 24A95 

TOTAL NO EJ ECUTIVOS 3400 3400 2800 1700 362,1 

TOTALSUELDOS 5700 5700 3640 2850 607,05 

TOTAL SUELDOS MENSUAL 7.322,88 

TOATLSUELDOSANUAL s 87.87..t,60 
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4. 1.3 Depreciaciones de activos fijos y diferidos. 

DEPRECIACIONES 

Valor Valor a Tie Depr. 
J)cscri~ion Comcrcial Valor Rel>1dual I K_:--pre<aar mPQ Mensual Depr. Anual JX..-pr Acwnulada 

$ $ 
Perc has $ 8.250,00 $ 41 2.50 $ 8.662.50 10 $ 68.75 825.00 825.00 

$ $ 
Mostradores $ 2.700.00 $ 135.00 $ 2.835.00 10 $ 22,50 270.00 1.095.00 

$ $ 
Vitrinas $ 1.500.00 $ 75.00 $ 1.575.00 10 $ 12.50 150.00 1.2-l5.00 

$ $ 
Caja de Dinero $ 350,00 $ 17.50 $ 367.50 10 $ 2,92 35.00 1.280,00 
Lector de C6digo de $ $ 
Barras $ 400.00 $ 20.00 $ -l20.00 3 $ 11.11 133.33 U l3.33 
Computadores $ $ 
NETIOP MS1 $ 2.850,00 $ 1-l2.50 $ 2.992.50 3 $ 79.17 950.00 2.363.33 
lmpresoras $ $ 
CANNON $ 375.00 $ 18.75 $ 393.75 

., 

.) $ IOA2 125.00 2A88.33 
C{unaras de $ $ 
Scguridad $ 725.00 $ 36.25 $ 76 1.25 3 $ 20. 1~ 2-ll.67 2.730.00 

$ $ 
Airc Acondicionado $ 1. 950.00 $ 97.50 $ 2.047,50 10 $ 16.25 195,00 2.925.00 

$ $ 
Tclcfax Panasonic $ 470.00 $ 23.50 $ -l93.50 10 $ 3,92 -l7.00 2.972.00 
Archi\·ador Aero $ $ 
lNDUMASTER $ 515.00 $ 25,75 $ 5-l0,75 10 $ -l,29 51,50 3.023.50 
Gastos de $ $ 
I nsta1aci6n $ ~50.00 $ 22.50 $ -l72,50 $ 37.50 -l50.00 3A73.50 
Gastos de $ $ 
Constituci6n $ 7.500,00 $ 375.00 $ 7.875.00 $ 625.00 7.500.00 10.973.50 

$ 
TOT.IL $ 914.46 10.973.50 
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4.1 4 Amortizacion del Prestamo. 

AMORTIZACION 

DatOll 

Prcstamo 

T:~s:1 Interes BCE 

Tas:1 Interes Mensual 

# Aftos (m) 

# Mcscs (n) 

$ 62.700.00 

12.00% 

0.0 1 

5 

60 

RESUMEN DE LA TA BLA DE AMORTI ZACION 

PAGO IN TERES AMORTIZACION 

$0.00 0 () 

I .. $ 7 52-.UIO ) .,12 2) 

I .. -2 s 6 . ..JI8A7 I I 18 2'1} 

\ If "' 6 -2> $ 5. 180.28 (\ ll"lii 4-l) 

(\ I I 7' l -2 $ 3 791.51 (\I )..J 21 J 

( ""2 $ 2.2..J0.11 I~ 4' 140 

DEUDA PENDIENTE 

$ 62.700.00 

s 53A87.28 

$ ..J3. 169.03 

$ 3 1.612.59 

$ 18.669.38 

$ -U72.98 

La proyecci6n de Ia amortizaci6n esta dada para ser pagadero el prestamo en 5 ai'ios o 

60 meses con Ia tasa maxima impuesta por el BCE para empresarios emprendedores. 
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4 I 5 Costas y Yentas (Mensuales) 

VENT AS 

DESCRIPC~I~O~N------~~--U=N~ID~ADESDE~V~E=N~T~A~----~P~V~P~P~R=O=M~E=D~IO=-----~V~E=NT~A~TO~T~AL~----~ 

Medlcamentos Gcnericos1 
· 130000 $ 0.6~ $ 83.200. 

COSTOS VARIABLES 
UNIDADES DE PRECIO DE COSTO 

..__ __ DESCRIPCION __ __,__ CO'VIPRA PROMEDIO COMPRA TOTAL 

Medicamcnlos Gcncricos 

TOTAL COSTO VARIABLE 
UNITARJO 

DESCRJPCION 

Alqui1cr 

Luz 

Agua 

Tclefono 

Internet 

Scguridad 

Materialcs Oficina 

Publicidad 

Sue1dos 

Dcpreciac16n 

AmortitllCJ6n 

TOTAL COSTOS FIJOS 
TOTAL COSTO FIJO 
UNITARJO 

TOTAL CO TO 

TOTAL CO TOS lJ ~ITARIO 
UTlLIDAOES ANTE DEL 
IMPUESTO 

~~~--

130000 s 0A8 $ 

COSTOS FIJOS 

PRECIO 

s 
$ 

$ 

$ 

$ 

$ 

$ 

$ 

$ 

$ 

18 Basadas en ventas promedios de una farmacia estandar, donde segun datos del Colegio de 
Quimicos y Farmaceuticos del Guayas, una farmacia puede llegar a vender hasta $20.000 mensuales. 
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4. I .6 Resumen Costas y Gastos 

RESUMEN DE COSTOS \' GASTOS 

DESCRIPCION -------- PRECI0 ___ --1 

Prcc1o de Vcnta 

Total Prccio de Vcnta 

Costos Vanablc 

Costos FiJOS 

Total Costos 

tilidad lJ nitaria entre PVP ~ COSTO 

$ 

$ 

$ 

0.6-l 

0,6.t 

OA8 
0,09 

0,57 

0,07 

Se presenta una tabla resumida de los costas y gastos que afectan a Ia red de 

farmacias, siendo as• que se obtiene un precio promedio de PVP de $0,64, con un 

costo variable (medicamentos) $0.48 y un costa fijo de $0.09 por unidad. La 

diferencia entre el precio de venta y el totaJ de los costas nos arroja una utiJidad 

unitaria de $0.07 por unidad de medicamento vendida 
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4.1. 7 Flujo de Caja. 

FLUJO DE CAJA 

DESCRIPCION ANOO AN01 AN02 AN03 AN04 MilOS 

:ESOS s 998AOO,OO s 1-078.272,00 $ 1.186.099,20 $ 1.328.431,10 s 1.527.695,77 

"OS V ARlABLES $ 7~8.800,00 $ 808.704,00 s 889.57~.40 s 996.323,33 s I.J 45.771,83 

amcntos Gcnericos $ 748.800,00 s lW8 704,00 $ 889.574,-lO $ 996 323,33 $ 1.1 45.771,83 

~OSF1JOS $ 1H7~~.82 $ 147.900,59 $ 160.86~.33 s 177.976,-16 $ 201.933,~5 

cr $ 9.000,00 $ 9.720,00 $ 10.692,00 $ II 975,04 $ 13 771,30 

$ 1.560,00 $ I 684,80 $ 1.853.28 $ 2 075.67 $ 2.187,02 

$ 600,00 $ 648,00 $ 712,80 $ 798,34 $ 918,09 

tllO $ 600,00 $ 648,00 $ 712,80 $ 798,34 $ 9 18,09 

~~ $ 1.200,00 $ I 296,00 $ 1.425,60 $ 1.596,67 $ l.lB6.17 

.dad $ 2.1 00,00 $ 2.268,00 $ 2.494.80 $ 2 794.18 $ 1213,30 

iak-s Olicina $ 1.500,00 $ 1.620,00 $ I 782,00 $ I 995.84 $ 2.295.22 

idad s IS 600,00 $ 16.848.00 $ 18 5)2.80 $ 20 756,74 $ 23.870,25 

>S $ 87 874.60 $ 94 904,57 $ 104.395,02 $ 116.922,43 $ 134.460,79 

ciacion $ 10.973,50 $ 1.526,50 $ 1.526,50 $ 1.526,50 $ 1.526,50 

izaci6n $ 16.736,72 $ 16.736,72 $ 16 716,72 $ 16.736,72 $ 16.736,72 

IDAD OPERA TTVA s 101.855, 18 s 121.667,41 s 135.660,47 s 15~. 13 1,32 s 179.990,50 

sto a Ia Renta 

paci6n TmbaJador 

IDAD NETA 

0 DE EFECTJVO 

$ 23 627,67 $ 25.5 17,88 $ 28.069,67 $ 3 1.438,03 $ 

$ 15.866,95 $ 17. 136,31 $ 18.849,94 $ 2 l.l l l,93 $ 

$ 62.360,56 s 79.01 3,22 s 88.7~0.86 s 101.581,35 s 
s (11 0.000,00) s 73.33~.06 s 80.539,72 s 90.267,36 s 103.107,85 s 

$ 236.656,30 

70'Yo 

Se posee una Tasa lnterna de Retorno (TIR) del 70%, mientras que cl Valor Actual Neto 

(VAN) de Ia cmpresa es de $236,656.30 es decir que al obtcner w1 VAN positivo Ia inversion 

cs rentable y podcmos realizar Ia inversion. 
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4. 1.8 Estado d e P e rdidas y Ganancias 

EST ADO DE PERDIDAS Y GA A CIAS 
DESCRIPCION ANOO ANO I AN02 ANOJ AN04 

INGRE O S 998.-tOO,OO s 1.078.272,00 1.186.099,20 $ 1.328A31 ,10 

CASTO S VARIABLES $ 748.800,00 $ 808.704,00 $ 889.57-t,.tO s 9%.323,33 

Mcdicamcntos Gcncricos $ 748800.00 $ 808.704.00 $ 889.574.-lO $ 9%.JD.D 

GA TO FUO U 7.7.t.t,82 U 7.900,59 160.86.t,33 177.976,.t6 
AlqUJicr s 9 000.00 $ 9 720.00 $ 10.692.00 $ I I 975.04 

$ 
Lu/ $ 1.560.00 1.684.80 $ 1.853.28 $ 2 075.67 
Agua $ 600.00 $ 648.00 $ 712.80 $ 798.14 
Tclcfono $ 600.00 $ 648.00 $ 712.80 $ 798.14 
1ntc mct $ 1.200.00 $ 1.296.00 $ 1.425.60 $ l 596.67 

Segundad $ 2.100.00 $ 2.268.00 $ 2 494.80 $ 2 794.18 
Materialcs Oficina $ l 500.00 $ 1.620.00 $ 1 782.00 $ I 995 8-t 
Publlc1dad $ 15 600.00 $ 16.848.00 $ 18 532.80 $ 20 756.74 

Sucldos $ 87 874.60 $ 94.904.57 $ 104 395.02 $ 116 922.41 
Dcprcclac16n $ LO 973.50 $ 1.526.50 $ 1.526.50 $ I 526.50 

Amortl/aCI611 $ 16.736.72 $ 16.736.72 $ 16.736.72 $ 16.736.72 

TOTAL GASTOS $ 896.5-U ,82 956.604,59 1.050.438,73 s l.l7.t.299 ,79 
UTILI DAD ANTES DEL 
IMPUE TO 101.855.18 121.667,-tl 135.660,.t7 s lS-4.131 ,32 

25°o lmpucsto a Ia Rcnta $ 23.627.67 $ 25.517.88 s 28 069.67 $ 31A38.03 
15°'o Part1C1pac16n Trabajador $ 15.866.95 $ 17. 136.31 $ 18.849.94 $ 21.1 11.93 

UTILIDAD ETA 62.360,56 s 79.013,22 88.7.t0,86 101.581,35 

Los ing resos estan basados en la s ventas mensuale s ($83 .200) d e Ia red de 

farmacias proyectadas anualmente. 
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4.1 .9 Balance General. 

BALANCE GENERAL 

ACTIVOS PAS IV OS 

ACTIVO CIRCULANT£ PASTVO CIRCULANTE 

Caja $ 31.009.96 Participaci6n de trnbajadorcs 15% $ 15.866.95 

lnventario lnicial $ G2AOO,OO lmpuesto a Ia renta 25% $ 23.627.67 

Baneos $ 62.700,00 
TOTAL ACTIVOS 
CIRCULANTES 156.109,96 T OTAL PASIVO CIRCULANTE s 39A9-t,62 

ACTIVO FIJO PASIVO FlJO 

Equipos Computaci6n $ -U50,00 Preslamo a Largo Plazo $ 62.700.00 

Depreciaci6n Acumulada $ IA50.00 

TOTAL PASIVOS FIJOS 62.700,00 

Equipos De Mucblcs $ 1.:1.735.00 

Depreciaci6n Acumulada $ 1.573.50 P_t.SIVO DTFERIDO 

TOTAL ACTIVOS FIJO $ 23.108,50 

Amortiwci6n ($ 16 73C>. "'2) 
TOTAL PASIVO FIJO Y 

ACTIVO DIFERJDO DIFERIDO -t5.963,28 

PATRIMONIO $ .t7.300.00 

Gastos de Constituci6n $ .t50.00 UTILIDAD NET A $ 62.360,56 

Amortizaci6n $ .t50.00 TOTAL PATRIMONIO SI09.660,56 

Gaslos de Tnstalaci6n $ 7.500.00 

Amortizaci6n $ 7.500.00 

TOTAL ACTIVO DIFERIDO s 15.900,00 

TOTALPASIVO Y 
TOTAL ACTIVOS s 195.118,-t6 PATRIMONIO $195.118,46 

Balance General cuadrado, activos igual a los pasivos, iniciando con actives 
corrientes de $156.109,56 contra pasivos corrientes de $39.494,62; pasivos 
fijos de $62.700 contra actives fijos de $23.108,50. Obteniendo un total de 
patrimonio de $109.660,56. 
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4.1.10 Indices Financieros. 

PUNTO DE EQUILIBRIO POR UNlOAD 

MENSUAL 

Punta de Equilibria= 

Punta de Equilibria= 

ANUAL 

Punta de Equilibrilia Anual = 

Punta de Equilibria Anual= 

C osl'osJ , 'ij <"...>s ·.JY:Ferz.">' ILCLles 

Co.s·l' <".>.•,.- Vor;c~hle.s· 
1 -

Ve r11' CJ.">· 'l o l c:ues 

12.923,36 

I PuntoEquilibrioMensua/ * 121 

155.080,32 

Se deben vender 12.923,36 unidades de medicina generica para lograr el 

punto de equilibrio mensual, esta cantidad debera de alcanzarse de manera general 

por toda Ia red es decir las 5 farmacias iniciales, por to que cada farmacia debeni 

vender aproximadamente 2.584,67 unidades mensuales. Esta es Ia cantidad necesaria 

de unidades de medicina que se deben vender para que no haya perdidas ni ganancias. 
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lndice de Solvencia 

~-------INDICE DE SOLVENCIA 

Tota!ActivoCircu/antes 

Tota/PasivosC orrient es 

3,95 

Excelente 

Existen 3,95 veces mas activos corrientes por pasivos corrientes, es decir Ia 
empresa tiene mas facilidad para cubrir sus deudas. 

ROE.-

ROE 

(J ti l idad 

J~atrirnonio 

1,32 

La rentabilidad de Ia empresa es del 32% lo que nos resulta en una 
empresa buena, ya que lo normal es que exista entre un I 0% y 20° o para que 
sea llamada una empresa sana. 
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ROA.-

ROA 

Utilidad 

Activo 

0,32 

La red de farmacias "Dr. Generico" posee una rentabilidad sobre 

activos del 32%, rentabilidad econ6mica de la empresa independientemente de 

como se financien los activos. Obteniendo finalmente un nivel tecnico del 

ROA inmejorable. 

Eficiencia y Apalancamiento-

Eficiencia= 

Eficiencia= 

EFICIENCIA 

Vrilidac/N"era 

Venfas 

0,06 

Se obtiene una eficiencia de de 0.06 de las utilidades sobre las ventas 

de Ia red de farmacias. Es decir que Ia ganancia por unidad de medicamento 

vendido es en promedio $0,06 
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Apalancamiento.-

APALANCAMIENTO 

PasivosTotales 

Activos1'otales 

0,44 

Farmacias "Dr. Generico" 

Se tiene un apalancamiento del 44% es decir que Ia empresa funciona 

con el 44% de capital propio y un 56% de capital financiado mediante el 

banco es decir mediante deuda. Lo que nos resulta favorable. 

Composici6n de Actives.-

COMPOSICION DE ACTIVOS 

Corriente Fijos 

Activo 

Corriente $ 156.109,96 Activo Fijo $ 23.108,50 

Activos 
Totales $ 195.118,46 Activos Totales $ 195.118,46 

0,80 0,12 

69 



Farmacias "Dr. Generico" 

CAPiTULO # S -

Pl \ '\ DE \1ARKl TI~G 

5 I Resumen EJCCutivo.-

El actual plan de mercadeo busca delinear, basados en Ia investtgact6n de 

mercado realizada especialmente para Ia empre!>a propuesta, Ia forma en Ia que el 

mismo se ejecutara para su beneticio, ya que al ser una empresa netamente nueva en 

el mercado_ necesita de un plan de mercado donde se usen tccnicas de introducci6n y 

dc!>arrollo de Ia misma dentro del mercado donde esta actuara, ast mismo como los 

diferentes programas de acci6n para Ia ejecucion del plan de mcrcadeo de 

introduccion de Ia empresa. las tecnicas a usarse, el desarrollo del marketing mix de 

Ia empresa incluvendo producto. precio. plaza y promocion dentro de Ia cual se 

incluyen los mcdios a usarse para Ia promocion e introduccion de Ia empresa en el 

mercado 

El plan de marketing que se desarrollo para Ia campania ticne ya dclineado y 

delinido Ia imagen corporativa incluyendo logo. arte, colores v marca de Ia empresa, 

adcmas del slogan principal de Ia misma; ast tambicn como se cstablecicron ya las 

estrategias de marketing para cad a etapa de Ia empresa como lo es Ia introductoria, de 

crecimicnto y compctitivas que estan en funci6n a los objetivos y mctas de Ia 

empresa Se establecto el presupuesto del plan de marketing, mismo que es el que se 

usara en Ia etapa introductoria, y variara dependiendo de Ia ctapa en que Ia empresa 

se encuentre bajo el mismo presupuesto asignado 
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5.2 Amilisis de Ia situaci6n actual del Marketing.-

Red de Farmacias "Dr. Generico" se desarrolla dentro de Ia industria de las 

farmacias y su mercado, Ia cual se ha desarrollado confirmando Ia necesidad de los 

consumidores de acceder a medicinas genericas de calidad y precios bajos; donde se 

vendenin de manera exclusiva medicamentos genericos de calidad, los cuales poseen 

precios considerablemente inferiores a los rnedicamentos de marca, y no estan siendo 

explotados ni promocionados de la manera correcta en el mercado farmaceutico. 

Siendo esta Ia primera red de farmacias dedicada exclusivamente al expendio de 

medicina generica en Ia totalidad de sus inventarios, careciendo de una competencia 

directa pero, ante competidores indirectos ya posicionados en el mercado de 

farmacias. 

De manera situacional en cuanto al marketing, la compania actualmente posee 

ya un logo e imagen corporativa creada, con colores, nombre y arte de Ia marca que 

senin los distintivos para su reconocimiento, asi como slogan, flyers, estrategias de 

marketing ya delineadas y definidas segun sus etapas, programas de acci6n segun el 

nicho del mercado donde Ia empresa funcionara y actuara dentro de Ia industria, 

ademas de los medios a usarse para Ia promoci6n introductoria y frecuente de Ia 

empresa con el fin de mejorar el posicionamiento de la marca en Ia mente de los 

consumidores. 

5.2.1 Marketing Mix.-

Producto.-

El presente proyecto presenta a Ia comunidad la propuesta de F ARMACTAS 

·'DR. GENERICO" una farmacia especializada exclusivamente en el expendio de 

medicina generica y servicio de asesoria farmaceutica personalizada. Farmacias "Dr. 

Generico" busca servir a Ia comunidad cspecialmente al sector mas sensible de Ia 

poblaci6n con medicina a precios accesibles, generandoles un significative ahorro; asi 
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como Ia asesoria profesional sobre las alternativas en tratamientos de medicamentos 

genericos a sus enfermedades. 

Gen 
Dentro del stock de las Farmacias "Dr. Generico" estan los medicamentos 

puros de mayor consume en Ia poblacion pero en su version generica. Ademas de que 

se tendra una extension de la linea de aseo y cui dado persona, en marcas nacionales. 

Precio.-

Farmacias "Dr. Generico" propene prec1os modicos y mas bajos para el 

consumidor final de esta manera generando ahorro y salud para los mismos. 

Realizando un analisis de los precios de 200 medicamentos de mayor consume en Ia 

poblacion tomando como referencia precios maximos de $3,00, nos arroja un precio 

promedio de medicamentos genericos de $0,64 por pastilla, comparado a un precio de 

$4.6 por pastilla en los medicamentos de marca,. Siendo asi que Farmacias " Dr. 

Generico" propene un ahorro de casi el 80% en comparacion con los precios de los 

mismos medicamentos pero en su marca original. (Ver anexos pag. X ala XV) 

Plaza.-

Las ubicaciones de las farmacias que componen Ia red de Farmacias "Dr. 

Generico", han sido definidas en sector sensibles, donde la poblaci6n en su mayoria 

es de nivel socio - econ6mico medio-bajo y bajo. Esta decision dada a que el proyecto 
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propuesto es no tan solo en busca de una rentabilidad sino tambien parte de Ia 

responsabilidad social y ayuda a Ia comunidad. La propuesta inicial incluye 5 

sucursales de la farmacia, ubicando las mismas en sectores populosos como lo son; 

Bastion Popular, Mapasingue, Orquideas y Yergeles, Isla Trinitaria y una extension 

de la farmacia en Duran. Luego de los primeros 5 afios de posicionamiento de Ia 

marca en Ia mente del consumidor y Ia poblacion se plantea crear Ia franquicia "Dr. 

Generico" para asi extendernos a lo largo y ancho tanto de la ciudad como Ia 

provincia y el pais. 

Promocion.-

Farmacias "Dr. Generico" ofreceni a los consumidores las promoc1ones 

existentes y disponibles que esten en el mercado segun las empresas farmaceuticas 

productos de los medicamentos, es decir que las promociones de productos dependen 

directamente de sus fabricantes y las promociones que tengan a los distribuidores de 

la medicina. Constantemente las empresas farmaceuticas lanzan promociones a sus 

compradores/distribuidores como: Compre 100 II eve 30 gratis, 20% descuento, etc. 

Las mismas que a su vez podrtm ser trasladadas al consumidor final con descuentos y 

promociones iguales a las ofrecidas por las empresas productoras de medicamentos 

genericos. 

Dentro de esta seccion de Promocion, esta incluida Ia Publicidad para dar a 

conoccr a Ia poblacion de la Red de Farmacias "Dr. Generico". lnicialmente se hara 

Ia propaganda mediante Ia Radio, ya que es el medic que mas llega a nuestro target de 

mercado, ademas de que su precio es mucho mas economico y tiene mayor alcance. 

El logo de Ia farmacia es en tres colores blanco, azul y verde, colores que 

mayormente se utilizan y son de aspecto pulcro y claro, con un frasco de medicinas 

del I ado izquierdo y el nombre de Ia empresa junto a el. 
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/ . 
erco Ge 

El slogan de Ia red de farmacias es corte y clare, dejando un mensaje precise 

en la mente del consumidor que hace relaci6n al principal beneficia de la red de 

farmacias "Dr. Generico" el cual es: FARMACTAS "DR. GENERJCO": SU SALUD 

A MEJOR PRECIO 

El slogan sera parte de Ia difusi6n radial de Ia empresa, llegando asi de una 

manera mas rapida y clara a la mente del consumidor y lograr posicionar Ia marca 

para que seamos su mejor opci6n a Ia hora de comprar sus medicinas y productos de 

cuidado y aseo personal, se ha escogido que el medic principal de difusi6n sera Ia 

radio siendo este el medic de comunicaci6n comunmente preferido dentro del 

mercado meta elegido de Ia empresa es la clase social media baja y baja. 

Otro de los medics de publicidad para la red de farmacias sera Ia repartici6n de 

volantes, en los sectores donde estan ubicados las farmacias y sus alrededores, esto 

para darle a conocer a los potenciales clientes que cercanos a sus domicilios y/o 

lugares de trabajo contaran con una Farmacias ··or Generico" 
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Parte de Ia publicidad de Red de Farmacias "Dr. Generico" estani Ia 

herramienta de usar el £-Marketing, especificamente mediante el envio mas1vo y 

general de E-Mails, para dar a conocer a Ia ciudadania en general los beneficios, 

productos y servicios ofrecidos por Ia empresa, el mail contara del mismo disefio que 

las volantes, pero en su version digital , afiadiendo Ia direcci6n de email de Ia 

empresa, ademas se contara de un continuo sistema informative para Ia ciudadania 

mediante este medic 
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5.3 Analisis FOOA 

FORTALEZAS 

• Plan de ~arketing economico de bajo presupuesto para Ia empresa. 

• Prograrnas de acci6n de alcance popular y al segmento y/o nicho 

elegido por Ia empresa 

• Uso de medios masivos y de bajo costo para Ia difusi6n de Ia 

propaganda de Ia empresa 

• Disefio de imagen corporativa formal y de facil posicionamiento para 

los consumidores 

• Uso dee-mailing para un mayor alcance de posibles consumidores. 

• Precios accesibles a los consumidores 

• Producto innovador dentro de Ia industria en Ia que se desarrollara. 

DI~BIIJDAIJHS 

• Debido a factores monetarios no se usaran publicidades televisadas, ni 

vallas, debido a que el nicho de mercado a quienes va dirigida Ia 

empresa usan otros medios de comunicaci6n con mayor fi-ecuencia. 

• Falta de recursos para una campafia de publicidad de introduccion mas 

agrcsiva en el mercado. 

• Competencia indirecta con trayectoria, reconocimiento y 

posicionamiento de marca dentro del mercado. 

OPORTUNIDADJ-..~' 

• Facilidad para cambiar el plan de marketing en cuanto a estrategias de 

introduccion y desarrollo. 
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• Precios modicos de facil acceso y posibilidades a ofertas y 

promociones para incentivar a los consumidores 

• Producto unico en el mercado, con altas posiblidades de ser explotado 

y mejorado 

• Crecimiento de Ia produccion nacional en medicamentos gcncricos y 

productos de asco e higiene personal. 

• lncentivo estatal al consume y produccion de medicamentos gcnericos 

AM~NAZAS 

• Compctencia agresiva por parte de los competidores indirectos 

• Poder de negociacion mayor por parte de los competidores 

• Aumento del stock de medicamentos genericos en las rcdes de Ia 

competencia 

• Promociones diticiles de igualar por parte de Ia competencia que tiene 

poder de negociaci6n y promoci6n. 

5.4 Objetivos 

• Cumplir con una meta en el numero y cantidad de ventas por farmacia 

y por ende en total por la Red 

• Lograr promociones y ofertas para atraer a los consumidores. 

• Elaborar un servicio de atencion farmaceutica con valor agregado que 

satisfaga las necesidades de los consumidores 

• Mantener innovacion en cuanto a Ia publicidad de la empresa segun su 

etapa de desarrollo 

• Lograr en un largo plazo desarrollar una integracion vertical de Ia 

mar ca. 
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5.5 Estrategias de Marketing 

5 5. l Estrategias de I ntroducci6n.-

• Ubicaci6n de las farmacias de las redes de forma estrategica, en 

lugares populosos y sensibles de Ia ciudad 

• Lanzamiento de Ia marca con imagen corporativa de fac il 

comprension. 

• Crear promociones y ofertas especiales para Ia etapa de introducci6n al 

mercado de Ia empresa 

5 52 Estrategias de Crecimiento.-

• Aumentar el numero de farmacias de Ia red y ubicar las dependencias 

en lugares perifericos y comerciales de Ia ciudad. 

• Lograr una integracion vertical para Ia empresa, empenzando con la 

distribucion y luego fabricacion de las medicinas gencricas de marca 

prop1a. 

• Crecer por sobre el crecimiento del mercado farmaceutico a nivel 

anual , el ano pasado fue del 8 3 % ( fuente IMS reportc del 2009 ) por 

lo que incrementar las ventas en un estimado porcentual por arriba de 

dos puntos sena beneficioso el minimo basico para garantizar Ia 

justificacion operativa del negocio 

• Por medic de franquicias que serian ubicadas primeramente en los 

diferentes sectores marginates de las principales cuidades y a Ia vez en 

el mediano plazo convertirse en un gran distribuidor satelite de 

productos genericos que puedan sunir a las farmacias de Ia cadenas 

una vez consolidado el know-how del negocio planteado con lo que se 

cerraria el ciclo y se garantizaria Ia provision y surtido de las 

farmacias. 
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5.5.3 Estrategias Competitivas.-

• Crear una tarjeta de afiliacion de socio y/o consumidor frecuente que 

incentive a los clientes a comprar de manera fija y constante en las 

redes de farmacias 

• Obtener ventajas atraves del joint venture con los laboratories 

productores que a su vez beneficiaran a los usuarios, mediante Ia oferta 

frecuente de promociones y ofertas en precios de los medicamentos 

genencos 

• La comunicacion estrategica con mensaJes claros y el apoyo de Ia 

Atencion Farmaceutica por medio de profesionales idoneos sena el 

puntal basico para Ia competencia de las grande cadenas y otras 

farmacias independientes,en el los que los dependientes de las 

farmacias no tienen el grando de instruccion profesional que se 

necesita para justificar el tipo de atencion y enfoado especificamente 

en Ia responsabilidad social para con los compatriotas en los que Ia 

salud es Ia prioridad para el beneficia de sus familias. 

5 6 Programas de Accion -

Dentro de los programas de accion, estan contemplados las tecnicas y medios a 

usarse para Ia promocion de la empresa en sus etapas de introduccion y desarrollo. 

Las mismas que estaran a cargo del gerente general y los accionistas de Ia empresa 

quienes se encargaran de as1gnar el diseno de las mismas a una empresa de marketing 

competente y responsable para el desarrollo de las ideas presentadas Las cuales 

debenin realizarse antes del lanzamiento e inauguracion de los locales de Ia red de 

farmacias. Las ideas presentadas son las siguientes. 

• Jingle de Ia marca incluyendo su slogan, mismo que sera dirigido para 

ser publicitado en medios radiaJes. 
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• Volantes de Ia marca, empresa y sus productos y servicios a ofrecerse 

• E-mailing periodico para mantener actualizados a los consumidores y 

potenciales consumidores de las novedades de Ia red. 

• Creacion y diseiio (en un largo plazo) de las tarjetas de atiliacion de Ia 

red. 

5.7 Presupuestacion-

PRESUPUEST ACION DEL PLAN DE MARKETING 

PRESUPUESTO AL PLA DE MARKETING 

~--------~~~~M~rlj_~~~~·~m~----------------------'-a_h_~----------~ 

Monto asignado (mensual) I 100.00 

COSTOS PLAN DE MARKETING 
L>(•.\crlf!5.._·u~in ______________ l....;a.;.;..lo~r------~-l 

Dtscno del logo 

Creaci6n e Jmpres10n de Volantes 

Crcaci6n Jingle de Ia mare<t 
Publicidad rndtal 

£-mailing 

TOTAL 

s 
$ 

$ 

$ 

$ 

$ 

50.00 

250.00 

1<Xl.OO 

100.00 

.wo.oo 
I .. :wo. 00 

Se pretende mediante Ia aplicacion de estas tecnicas para el plan de marketing, 

lograr posicionar Ia marca en Ia mente del consumidor, ademas de obtcner un exito en 

Ia introducci6n y desarrollo de Ia red como marca y empresa. Mismo exito que se 

vera reflejado en el aumento progresivo de las ventas de la red de farmacias, gracias a 

las estrategias de marketing ademas de Ia eticiencia de la publicidad elegida para Ia 

m1sma. La presupuestacion presentada es para Ia publicidad de introduccion, sin 

embargo estos aspectos y sus valores varianin !>egun Ia etapa de desarrollo de Ia 

cmpresa y las caractcristicas de publicidad necesarias 

80 



Farmacias "Dr. Generico" 

5 8 Control-

Se verificani Ia eficiencia y eficacia de los planes de marketing realizar un 

pequefio y sencillo sondeo a los consumidores de Ia red, preguntando de que manera 

se enteraron de Ia presencia de las farmacias en su sector, as1 tambien como el 

impacto que esta genero en ellos y Ia percepcion que tuvieron de las mismas. 

Ademas del control estadistico de Ia red segun los cambios y/o variaciones en los 

niveles de venta y afluencia de potenciales clientes a los locales de Ia red En Ia etapa 

de introduccion, el control sere basicamente monitoreado en relacion directa a Ia 

presencia de consumidores en los locales de Ia red de farmacias; as1 tamb1en como en 

las ventas de Ia misma, factores que deterrninaran el exito de Ia Campana 
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CAPITULO# 6.-

CONCLUSIONES Y RECOMEN DACIONES 

6.1 CONCLUSIONES-

La disponibilidad de medicamentos genericos "puros" en establecimientos 

farmaceuticos es bastante escasa debido al margen de precios que recibe Ia farmacia 

(25% para genericos y 20% para originales) y a Ia diferencia de costos que existe con 

los medicamentos innovadores o de marca. Hay una desconfianza general del 

consumidor sobre los medicamentos genericos debido a las campaiias desfavorables 

iniciadas por las multinacionales farmaceuticas que ponen en tela de juicio su calidad 

y efectividad, sin embargo los resultados arrojados por las encuestas nos muestran 

que Ia mayoria de las personas elegidas de manera aleatoria lo ha consumido y su 

percepcion del mismo es de calidad buena. 

No existe una "Atenci6n Farmaceutica" profesional en las farmacias lo que 

hace que muchas veces por desconocimiento del paciente sea inducido a comprar lo 

que el dependiente le sugiere (que muchas veces son medicamentos que esta en 

promoci6n y es de beneficio para Ia farmacia) y no se \lalora las reacciones ad"ersas 

potenciales que conlleva el mal uso del medicamento La tendencia de uso de 

medicina generica va en aumento debido a su precio m6dico y la situacion actual 

econ6mica del pa1s que hace que el usuario busquc alternativas mas econ6micas del 

medicamento prescrito La liberaci6n de patentes de mas de 800 medicamentos y Ia 

concesi6n de licencias obligatorias reforzani Ia oferta de medicamentos genericos 

disponibles en cl pais con el consecuente beneticio al usuario. 

Qued6 demostrado mediante los estudios financieros de Ia presente propuesta y 

mediante Ia elaboracion y ejecuci6n de Ia investigacion del mercado, que el resuhado 

del anaJisis de factibilidad propuesto en el proyecto de titulacion, es valido y positive 

para Ia propuesta Red de Farmacias "Dr. Generico" obtenido altos porcentajes de 
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aceptaci6n y predisposicion al consumo de medicina generica; asi como Ia voluntad 

de adquirir estos medicamentos en Ia red de farmacias ya mencionada Se logr6 crear 

y del inear un plan estrategico completo y complejo para el desarrollo de Ia empresa, 

asi como un plan de marketing delineado segun 

Concluyendo que Ia propuesta de Red de Farmacias "Dr Generico" satisface 

las necesidades de los consumidores, ademas de que ofrece un valor agregado en su 

servicio y ayuda a Ia comunidad, misma que ha demostrado su frecuente consumo en 

cuanto a materia de medicina generica. Quedando demostrado que Ia accptaci6n de Ia 

misma seria buena, con buenas proyecciones financieras y de crecimiento 
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6.2 RECOMENDACIONES.-

El Ministerio de Salud Publica deberia de desarrollar una campafia agresiva 

sobre lo que significan los medicamentos genericos y Ia seguridad y eficacia en el 

uso de los mismos una vez que estos obtengan el correspondientc Rcgistro Sanitaria, 

esta campana ayudaria a los usuarios a reforzar su confianza a los genericos. Las 

autoridades de salud respectivas deberian de hacer cumplir Ia ley y obligar a los 

profesionales de Ia salud de hacer constar su correspondiente altemativa generica 

cuando han prescrito medicamentos de marca u originates. 

El dependiente de farmacia (si no profesional) deberia instruirse en "Atencion 

Farmaceutica" para servir se complemento y guia en las prescripciones de los 

medicos y proporcionar informacion sobre los riesgos y beneficios de los 

medicamentos Los laboratonos fabricantes de genericos nacionales debcrian 

incentivar al uso de medicamentos genericos de calidad como una importante 

estrategia para mejorar el acccso, reducir costos, incrementar opciones y ayudar a 

racionalizar tanto Ia selecci6n y el uso de los farmacos 

Que el nuevo laboratorio de FARMAECUADOR que el Estado por decreto ha 

propuesto sea para elaborar vacunas, producto biotecnologicos y medicamentos para 

enfermedades catastroficas y no se convierta en competencia de los laboratories 

nacionaJes en manufacrurar productos ya existente!> en el mercado 

Los laboratories nacionales deberian incrementar su inversion en tecnologia para 

brindar una mcjor propuesta de medicamentos para mejorar su calidad y seguridad y a 

Ia vez proponer mas alternativas de medicamentos genericos en el mcrcado 
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A. Formato de Ia Encuesta. 

FECHA: ______________ _ 

SEXO 0 F D EDAD ---

NOMBRE (opcionai), __ ~-~--------­

NUMERO DE PERSONAS POR FAMILIA D 
SECfOR. 

D 1-S D 5o+ 

I. Ha consumido usted medicamentos genericos? 

Sl D l\OLOSE D 

2. Si su respuesta es I, califique Ia efectividad del medicamento despues de su uso. 

EXCELE TE D BUE 0 D MALO D 

MUYBUENO D REGULAR D 

St su respucsta cs NO. mdique La RAZON (Poca confianza. No sabe que es medtctna 

gcncn ca. etc) 

3. Con que frecuencia compra medicina? 

3 \CCCS aJ mcs 

3-5 \eces al mcs 

'" De 5 voces aJ mcs 

D 
D 
D 



4. En promedio cuanto gasta al mes en medicamentos para su uso personal? 

Hasta $5 D basta $ 10 D · hasta $20 D mas de $20 D 

5. En promedio cuanto gasta al mes en medicamentos para uso Familiar? 

$ 1 -$15 D $ 16-$30 D $3 1- $50 D $50o + D 

6. En su visits a la farmacia, conoce usted siempre Ia medicina que necesita o que desea 
comprar? 

SI D NO D 

7. Cuando pide ayuda al que atiende de Ia farmacia, pregunta por medicamentos de 
marca conocida y su alternativa en genericos? 

Sl D NO D 

8. Compraria usted medicina generics en una farmacia especializada en Ia misma? 

SI D 0 D 

II 



B. Tabulation de Ia Encuesta. 

350 
300 
250 
200 
150 
100 
50 
0 

2a3 

3a5 

So + 

250 
200 
150 
100 
50 
0 

Numero en famil~ia 

6 

6 

Numero en Familia 

236 

82 66 Numeroen 
Familia 

2a3 3a5 So+ 

Ha consumido medicina Generica? 

SI 

I 
3

~~1 NO 

NOSE 

Ha consumido medicina 
gene rica? 

342 

Ha consumido 
medicina generica? 

35 
7 

51 NO NOSE 

Ill 



I 

300 

250 

200 

lSO 

100 

200 
1SO 
100 
so 
0 

50 

0 

Califique su Eficacia 

EXCELENTE 96 
~fUY BUE:\0 78 

BUENO 181 

REGULAR 23 

MALO 6 

EFICACIA 

181 

96 78 

23 6 
EFICACIA 

Frecuencia mensual de Compra 

l a3 296 -
3a5 6~ 

Frecuencia mensual de 
Compra por Persona 

296 

Frecuenc1a mensual 
de Compra por 

68 Persona 
20 

la3 3aS So+ 

IV 



200 

1SO 

100 

so 

0 

1SO 

100 

so 
0 

P d" d G rome 10 e asto mensua por 
persona 

HASTAS 79 

HASTAlO 98 

HAST A 20 133 

20 o + 74 

Consume mensual por 
persona 

133 
98 

79 74 

HASTA HASTA HASTA 20o + 

s 10 20 

Consumo mensual 
por persona 

1 ;;omedio de Gasto Mensual Familiar 
$1 A $15 64 

$16 A $30 166 

$3 1 A$50 86 

$50 o + 6R 

Consume mensual familiar 

166 

86 
64 68 

$1 A $1S $16 A $30 $31 A $50 $50 o + 

Consumo mensual 
familiar 

v 





350 
300 

250 
200 
150 
100 
so 
0 

Compraria en una F armacia 
cializada en Medicina Generica 

SI 346 

NO 38 

Compraria en una Farmacia de 

Medicina Generica 
346 

38 

Sl NO 

Comprana en una 
Farmacia de 
Medicina Generica 

VII 



0 

I 

2 

3 

4 

5 

6 

7 

8 

9 

10 

II 

12 

I 3 
14 

15 

16 

17 

18 

19 

20 

2 1 

22 

23 

24 

25 
26 

C. Tabla de Amortizacion. 

PERIODO 

Datos 
Pn!stamo 

Tasa lnteres BCE 

Tasa Interes Mensual 

# 1\i\os (m) 

II Mc,cs (n) 

PAGO INTERES 

0 

( I s 627.00 

(!\; I $ 619.32 

(S I $ 611.57 

(~ I d ~ ' $ 603,74 

(.,.. I ,q l 7' $ 595,83 
(~ I ,, ~ ' $ 587,84 

$ 579,77 

$ 571.62 

$ 563,39 

I $ 555.08 
q 7•) $ 546.68 

(~ I 147) $ 538,20 

t-;; I q ]') $ 529,63 

(lio, I ' l 7 '1 $ 520,98 

I l •) $ 512.24 

I <q $ 503.42 
I ,<q •) $ 494.51 

I ,, l 485.50 
( I l)J $ 476.41 

($ I ,<q 71) $ 467.23 
('!;I ,l>J P) $ 457.95 

f I l l 7 ') $ 448.59 

$ 439.13 

$ 429.57 

('i. I ~ 7' $ 419.92 
( I ,< l 7 ' $ 410.17 

$ 

0 

62.700.00 

12.00% 

0.01 

5 

60 

AMORTIZACION 

0 

7 ' 

( 

(~ NX <l 

X l 

(\ X-tX -
(.., X '\6 "' 

(\l{>'l(J 

X7• 4) 

~ 4Xl 

1) 

l) 

I K 'I 
'7 'i(J) 

f\ \ ~f, 

-l 14) 

) 

X-t 'i ) 

DEUDA PENDIENTE 
$ 62 700.00 

s 61 932.27 

s 61 156.87 

$ 60 373.71 

$ 59 "82.72 

$ 5X 7X3.!Q 

$ 57 976.93 

$ "7 161.98 

56 338 87 

5'\ '\0753 

s 54 667.88 

s 51819.83 

$ 52 963.30 

$ 52 098.2 1 

$ 51 224.46 

$ "0 34 1.98 

4Q 4"0.67 

$ 48 ""0.45 

$ 47 641.23 

$ 46 722.92 

$ 45 795,42 

$ 44 858.65 

$ 43 9 12,51 

$ 42 956.90 

$ 41 991.75 

$ 41.016.94 

s 40.032.38 

VIII 



27 ($ 1 'N-1 7~ $ 400,32 ( $ 49 t t $ 39.037.98 

28 ($ 1 ~9-1.71 $ 390,38 (~ I 0 14. ,.:; $ 38.033.63 

29 ($ I 19-1, 7?. $ 380,34 ( I 014 ~< $ 37.019.24 

30 <S 1 3l) u~) $ 370,19 ('i. I <P-1 . .., ~ $ 35.994.70 

31 t~ I N..J.7?, $ 359,95 (~ I 0,4 7~ $ 34.959.92 

32 ($1.~44,7~ $ 349,60 <"'I 04.:; P $ 33.914.80 

33 ($ I ll.l4.7~ $ 339,15 (~ I 0"'" .,~ $ 32.859,22 
34 ($ I lQ..J.7\ l $ 328,59 ('!. I OA6.1 ~ $ 31.793,08 

35 ($ I ~<14. 711 $ 317,93 ($ I 076 XO $ 30.7 I 6.29 

36 ($1\947~ $ 307,16 ('!'> I OS7 ..,,. $ 29.628,72 

37 ($ I N4,7l $ 296,29 ('!. I 098 44 $ 28.530,28 

38 ($ I 394.73 $ 285,30 (SII04.l21 $ 27.420,86 

39 ($ I 19-1 7~ $ 274,21 (~ I 12u . .:;21 $ 26.300,34 

40 ($ I 1lJ4, 7 -l $ 263 ,00 ($I 131.72 $ 25.168,62 

41 ($ I '"4.73 $ 251,69 ($I I·P.O..J $ 24.025,58 

42 ($I \')..J.7' $ 240,26 ($ I 1-"4, t7 $ 22.871,11 

43 ($I N-1 71 $ 228.71 ($ I lt16.02 $ 21.705,09 

44 ($ I W4 7~ $ 217.05 ($I 177.AI\ $ 20.527,41 

45 ($ I ~'1-L7, $ 205,27 ($I I!N.4-"l $ 19.337,96 
46 ($I W-1 7 $ 193.38 ($ I 2fll.3.:;) $ 18.136,61 

47 ($J\l)~71 $ 181,37 ($ I 213.16 $ 16.923,25 

48 ($ I 1l)4 7' $ 169,23 ($ I 22.:;_.t9 $ 15.697,76 

49 (~ I ,Q..j 71 $ 156,98 <:t> 1 2n.1-", $ 14.460.01 

50 ('\; I 104.71 $ 144,60 ($ I 250, J 3 I $ 13.209,88 

51 ('!: I \l/4 T $ 132, 10 ($ I 2h1.63 $ 11.947,25 

52 (4S I N~ 7~ $ 119,47 ($ I '27\'1.5. $ 10.672,00 

53 ($ I \94.7"1 $ 106,72 (i. I 2)\8.0 I $ 9.383,99 

54 ($ I N ~ 73 $ 93,84 ~~ J ~OOJ~t $ 8.083,11 

55 ($ 1 3<14 Ti $ 80.83 (~ I ~ 13.l)l $ 6.769,21 

56 ($ I '<q 71 $ 67,69 (S I 327.03) $ 5.442,18 

57 (~ I 394.71 $ 54,42 (' I J40 \I $ 4.101,87 

58 IS I 194,73 $ 41,02 ('i; I 3'3. 71 $ 2.748,16 

59 (41) I 194 73 $ 27,48 ($ I 367.2j $ 1.380,92 

60 (S I ?.94,73 $ 13,81 (~ I 3lW.4~ $ 0,00 

IX 



D. Precios Referenciales de Medicamentos Genericos. 

PRECIOS PROMEDIOS MEDIC INA GENERICA 

Producto Prccio Unitano 

Multivitamimco ) mmcraJcs $ 0.07 

Aceta Migra $ 0.17 

Acctaminofcn $ 0,04 

Aciclovir $ 0,31 

Acido Aceti lSalicilico $ 0.05 

Acido Folico $ 0,02 

ADC oral (vitaminas) $ 0.36 

Albendazol 0.18 

Alcohol antlscptlco (250ml) $ 1.15 
Alopurinol $ 0.08 

Alprozalam 0.16 

Ambroxol Jarabc $ 1.40 

Amoidarona $ 0.31 

Amlodipino 0.24 

Amo,icilina compnm1dos $ 0.19 

Amox1ci lina Suspcns1on 2.00 

Amp ibex 0,49 

Amp1cdma $ 0.22 

Analgion $ 0. 15 

Antidiarrcico $ 1.0 I 

Artrichinc $ 0.07 

Artovastatina $ 0.71 

Bactoprim $ 0 46 

Balsamo Analgcs1co $ 1.18 

Bcclomctasona $ 8.60 

Bccoplex $ 0.75 

Bcncipicilina $ 1.00 

Biconcilina Ampolla $ 1.37 

Biocalcium $ 0.29 

Bromcxhina $ 1.25 

Buprcx $ 0.09 

Buprcx Migra s 0.15 

Calc1o Col01daJ Frasco 1.1 3 

Ccfalcxma $ 0.27 

Cern in $ 0.11 
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Chern icon $ 0,45 

Chcnamox $ 0.40 

Ciprccu $ 0,28 

Ciprofloxacina $ 0,50 

Ciproxan $ 0,30 

Clantromicina $ 0,49 

Clmdamicma $ 0,36 

Clomazol Compnmtdos $ 0.22 

Clomazol Crema $ 1.70 
Clomazol Pol\ o $ 0.99 

Clopan $ 0,20 

Cloptdogrel $ 0.74 
Cloruro de Sodto $ I ,00 

Cloraztl $ 1,68 

Clotnmazol $ 0.19 

CompleJO B $ 0.04 
Comple-..:tgeme $ 0,07 

Cordtasp $ 0,03 

Cotrimoxazol $ 0.11 

DC I paracetamol $ 0,02 

Dcxamctasona $ 0.()6 

Dc,trosa Solucion $ 1,50 

Dcnnobronqutol s 0.99 

Des loratadina s 0J(9 

Dtclofenaco Comprimtdos $ 0.04 

Dtclofenaco Ampollas $ 0.65 

Diclofenaco Pediatrico $ 2.00 

Dipirona $ 0,97 

Enalapril $ 0.09 

Eritromicina $ 0.22 

Esomcprazol $ 0.11 

Espasmotob $ 0.10 

Eucalibrea Jarabe $ 1.90 

Eucor $ 0.10 

Euglucon $ 0.11 

Fenobarbital Sodico Ampolla $ 0,52 

Ferraton $ 0,03 

Fluconazol $ 1,00 

Fluoxetina $ 0,20 

Fosfocal $ 0,06 
Furapill $ 0.10 
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Furosemida $ 0.03 
Fortical $ 0.11 

Gastrovet $ 0.03 
Gentamicina $ 0.30 
Gi nko Biloba $ 0.09 
Glimcpirida $ 0.20 

JIG Alben $ 0.60 
Hg Amox $ 0.21 
Hg Bromhe\.ma $ 0.02 
HG calcio $ 0.03 
HG cefale:xina $ 0,30 

HG dicloxil $ 0,25 
llG gliben $ 0.06 
JIG griseofu lnna $ 0,13 
HG 1profcn $ 0.09 
HG lostab $ 0.35 
HG mctrodmazol $ 0.04 
HG s1m\as \astm $ 0.60 
JIG sinven $ 0.40 
JIG su lfatrim $ 0,05 

Hcpaladm $ 0,07 

Hepatoc)l $ 0,14 
H1drocortif ampolla $ 3.30 

Htdro,Jftna $ 0,14 
I hcrro V1t Jarabe $ 1,32 

Jhgadan $ 0,07 
lbuprofcno GENF AR $ 0,06 

IMO $ 0,94 
lndtmctacina $ 0,04 

ldupec $ 0,96 

lprofen gel $ 2.20 
Jabon aloe \·era $ L20 

Jabon avena $ 1.20 

Jabon Glicenna $ 1,20 

Jabon manzamlla $ 1.20 

Jabon Matico $ J ,50 

Jabon Sulfuroso $ 1,20 

KaJmo $ 0,39 

Ketocona-..:ol Best $ 0.27 

Ketoprofeno Gel $ 3.20 
Ketrorolaco Compnm1do s 0.11 
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Ketorolaco Ampolla $ 0.64 

Kontra $ 0.10 

Lactosil $ 0.51 

Lagrimas Artificialcs Gotas $ 2,75 

Laxagar emulsion $ 1.76 

Loratadina $ 0.13 

Lansoprazol $ 0.35 

Lifron $ 0.16 

Lifron Ampolla $ 0.57 
Lincomicina ampolla $ 0,71 

Lori din $ 0.07 

Losartan $ 0,28 

Losartan Potasico $ 0,20 

Mebcndazon $ 0.04 

Mebendazol suspension $ 0,60 

Meloxicam $ 0.23 

Mentola Pomo $ 0.95 

Mento! Caja $ 0,33 

Mctorfan $ 0,87 

Mctrodinazol $ 0,05 

Metrodinazol Jarab $ 1,72 

Montclukast $ OAO 
Moxylin $ 0,50 

Napafen $ 0.10 

Napafen Jarabc $ 1,84 

Naproxcno $ O.LO 

Neo espasmoliq $ 0,62 

Nco Flox $ 0,64 

NcoMox $ 0,25 

Neopren $ 1.03 

Neurogim inyec $ 0.70 

Nidazol $ 0,12 

Nifedipino $ 0,08 

Nimesulida $ 0.25 

Norfloxacino $ 0,23 

Omeprazol $ 0,27 

Omepril $ 0,33 

Oralscpt $ 0,05 

Otogem gotas $ 1,00 

Pamoato de Pirantel $ 0,16 

Paracetamol $ 0.03 

XIII 



Paracctamol Jarabe $ 1,50 

Para' f1 an $ 0.43 

Passmcnal $ 2,02 

Pemc1lma Ampolla $ 1.28 

Pcmc•lma Scxhca $ 1.24 

Pentaxlfilma $ 0,34 

Pipcrazina $ 1.49 

Piracctam $ 0,32 

Piro\.icam s 0.11 

Prednisolona $ 0.15 

Probinc\. $ 0,17 

Pulmocodcma $ 0,07 

Rani tab $ 0.12 

Rarut1dma $ 0.17 

Raruudma Ampolla s 1,00 

Rifadc" $ 0.43 

Rojam1n I 000 $ 0.52 

Rojarn1n Compuesta Jarabc $ 1,76 

Scab10lan $ 0.86 

Secnizadol $ 0. 19 

Sccnizadol Jambe $ 1.00 

Scrtralina $ 0,77 

Simavastatina $ 0.25 

Sinalgia $ 0.07 

Solctrol $ 0 52 

Sulfametoxazol $ 0.07 

Sulfatiazol s 0.12 

Sultarnicilina $ 1.41 

Supos1tono de Glicerian $ 0.05 

Tiamma $ 0.06 

Ticlopidina $ 0.24 

Tinidazol $ 0.1 I 

Topic Bucallnfantil $ 2,99 

Top ictal $ 0,31 

Trimctrop1m $ 0.09 

Urocap $ 0.20 

Ultrabac $ 5,00 

Urogem $ 1.32 

Valproato $ 0.14 

VaJsartan $ 0.43 

Vitamina C $ 0.08 
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V1tamina + Mincralcs $ 

Adalc·\in T $ 

Yodicll!-a $ 

Y odopo\ idona $ 

Yodosalil $ 

Zalain $ 

lolp1dcm $ 

Ul 4 I I 

De\t.'llt!lllo del 25% para el COSTO $ 

PREC'IO PR0\1EDIOS MEDICINA ORIGINAL 0 DE MARC A 

n .. t cw /''rom · 

De\c:ue11to del 20°o del PVP 
O'i/1 J>r Jnl UHI 

s 
$ 

DIFERENCIA DE PRECIOS ENTRE MEDICA\1ENTOS 

Precio medicamento original 

Precio medicamento gem!rico 
s 
$ 

0,9-1 

"· 7() 

(),6./ 

0.07 

0.38 

0.65 

0,91 

0,75 

6.04 
0.49 

0,/6 

Sc tomaron como rcfcrcnc•a los 200 mooacamcntos mas vcnd1dos en cl pa•s scgun su 

dcmanda ~ segun lo::, cf~-ctos smtomatologacos. mfeccJosos y cp•dcmJOI6g•cos del paic;, con cl prcc10 

rcfcrcnc•al de cada capsula para as• "<lear un prcc1o promcd•o. adcmas de costos. ) d•fcrcncms con 

prcc10s de mcd1cmas onginaJcs de maca 
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E. Listado Laboratorios Farmaceuticos en Ecuador. 

LADORA TORIOS FARMACElJTICOS MERCADO 
ECUA TO RIA NO 

Abbot 

ABL pham1a 

Acroma-.: 

Alcon 

Allcrgan 

Altana 

Astra - Zcncca 

AYcne 

Axcan Phanna 

B.D.F 

Baliarda 

Basclfarma 

Baxter 

Ba~cr 

B-Braun 

Biocross 

Biodcmta 

810mdustna 

Boehringer lngelheim 

Bristol Mayers 

Chalem 

Chalvcr 

Chcisi 

Cifsa 

Dr. Flak 

Deutsch Phanna 

Ecu Laboratonos 

Ell~ Lil~ 

Gal derma 

Garden House 

Gla,osnuthKiem 

Glomedtcal 

Grunenthal 

EXTRA JEI!_OS 
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Grupo Fanna 

Gulls 

Htgh-tcch 

lnterphann 

ltalchem 

ltalfanna 

James Bro'' n 

Jassen-Ctlag 

Julpham1a 

Kronos 

Lamosan 

LF medical 

Laboratorios Lazar 

Laboratonos Chile 

~ada us 

Maltofer 

Massone 

Medtcamenta 

Medthealth 

Menannt 

Merck Sharp Dommc 

Mer/ phannaceuucals 

Ne" portPhannaceultcals 

Norg)ne 

No,artts 

No' o-Nordtsk 

Nutncia 

OM phanna 

Organon 

Osmopharm 

Pli/er 

Phanna lnYeSlt 

Pharmabrand 

Ph) tO 

Qutfanna 

Qutlas 

Ranb<J\.) 

Rocmmcrs 

Ropshon 

Rowe 

Samkyo phanna 
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sa,·aJ 

Schcnng Plough 

Sen 1cr 

Sigma Phanna 

Stem 

St1cfcl 

Tulipancsa 

U C B pharma 

US pham1a 

Vifor 

Vita Bcuty 

Vitabiotics 

Walter Ritter 

Zambon Group 

Gena 

Genamcnca 

Gnefar 

Laboratories GM 

Laboratories HG 

Life 

Mepha 

Nifa 

Fam1ayala 

La sante 

Quimica Ariston Ecuador 

NACIONALES 

Listado de Laboratories Farmaceuticos con presencta en el pats Oivididos en 

laboratories extranjeros y los Nacionales que en su mayoria producen medicamentos 

genericos puros. 
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F. Decreto Presidencial de Liberacion de Patentes. 

N" 118 

RAFAEL CORREA DELGADO 

PRESIDENTE CONSTITUCIONAL D E LA REPOB LICA 

CONSIDERANDO: 

Que el articulo 32 de Ia Constituci6n de Ia Republ ica establece que La salud es un 
derecho que garantiza el Estado, cuya realizaci6n se VUICUia al ejercicio de otros 
derechos que sustentan el buen vivir; 

Que el articulo 3 .1 de La Constituci6n de Ia Repubhca scf\ala que es deber primordial 
del Estado el garantizar sin discriminaci6n alguna el efectivo goce de los derechos 
establecidos en Ia Constttuci6n y en los instrumentos intemaetonales, en particular, 
derechos constitucionalmcnte reconocidos, como Ia salud; 

Que cl articulo 363 No. 7 de Ia Constituci6n de Ia Repub!Jca sef\ala que, para Ia 
consecuci6n del regimen del buen vi vir, es obligaci6n del Estado, en matcna de salud el 
"garantizar Ia disponibilidad y acceso a medtcamentos de calidad, seguros y eficaces, 
rcguJar su comcrcializaci6n y promover la producet6o nacional y Ia utilizaci6n de 
medtcamentos genencos que respondan a las necestdades eptdermol6gi~ de Ia 
poblnct6n En el acceso a medtcamentos, los mtere.-;cs de Ia salud publtca prevaleceran 
sobre los econ6micos y comerciales." 

Que el articulo 31 de las normas sobre Aspectos Relacionados a1 Comcrcio de Ia 
Proptcdad Intelectual (ADPJC) de Ia Organi.zaet6n MundJal de Comercto, reoonoce el 
derecho de los palses a errutir !Jceoctas obligatorias plllll patentcs de mcdtcarnentos que 
sirvan para combatir y mitigar eofermedades de intcres pUblico; 

Que Ia declaraci6n de Doha sobre los acuerdos de ADPlC y Ia Salud Pub ilea, adoptado 
unantmemente por los Estados Mlernbros de Ia Organ•zac•6n Mundtal de Comercto, 
especifica que cada Estado Miembro "tlene el derechc de conceder licenclas 
obligatorias y Ia /Jbertad de determinar las bases sobre las cuales se conceden tales 
1/cencias". Ademlts que Ia mcncionada declaraci6n puntualiza que el Acuerdo de 
ADPIC deberia ser interpretado y aplicado pam "promover el acceso a los 
medicamentos para todos"; 

Que Ia estrategta mundtal sobre "salud publica, Ull\ovact6n y proptedad Intelectual" de 
Ia Asamblea Mundial de Salud, AMS 6 1.2 1, pAaafo 20, anunci6 que, " los derechos de 
Proptedad Intelectual no impideo ru debed.n impedir que los Estndos MJembros adopten 
medidas para proteger la salud publica." 

Que el Objetivo W 3 del tNacional de Desarrollo 2007-2010, promulgado mediante 
Decreto Ejecubvo 745 de de abril de 2008, es: "Aumenlar Ia esperanza y Ia calidad 
de vida de Ia poblacion ; 
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N~ 118 

RAFAEL CORREA DELGADO 

PRESIOENTE CONSTITUCIONAL DE L A REPUBLICA 

Que la Norma Andina contemplada en la Decisi6n 486, que establece el Regimen 
Comlin de la Proptedad Industrial, contempla el Regimen de Liccncias Obligatorias, al 
igual que lo contempla Ia Ley de Propiedad Intelectual del Ecuador; 

Que para cl cumplimicnto de cste objctivo, el sei'lalado Plan 1--iacional de Desarrollo 
establece la poHtica 3.3 "Asegurar el acceso universal a medicamentos esencialu, 
consolidar Ia autoridad y soberania del Estado en e/ manejo de los medicarnentos y 
recursos fitoterapiu11cos'' siendo una de las estrategias la utilizaci6n de licencias 
obhgatonas como un instrumento para abaratar costos ce medicamentos; 

~e es :nteres del Estado en el campo de la salud pUbhca, precautelar el acx:eso 
cquitativo a Ia atcoci6n de salud y consccuc:ntemc:nte a los mcdicamentos, 
especialmente de las clases socio-econ6micas mAs vulnerables. 

En ejercicio de las atribuciones confendas por los nfuneros l y 3 del articulo 147 de Ia 
Constituci6n de Ia Republica y de lo establectdo en el articulo 65 de Ia Docis16n 486 de 
In Comumdad Andma de Naciones: 

DECRETA: 

Artfculo 1.- Declnrar de interes publico el acceso a las medlcinas utilizadas para el 
tralamlcnto de cnfcrmcdades que afectan a Ia poblaci6n ecuatonana y que scan 
priontarias para Ia salud publica, para lo cual se podra conceder hcencias obligatorias 
sobre las patentes de los medicamentos de uso humano que scan ncccsanos para sus 
trntamientos. No se consideraran de prioridad para la salud publica las modicinas 
cosmeticas, esteticas, de aseo y, en general, las quo no sean para el tratamiento de 
enfermedades. 

Articulo 2.- El Institute Ecuatoriano de Propicdad lntclcctual {lEPI), a traves de Ia 
Duecx:16n ~actonnl de Prop1edad Industrial, es Ia Oficma NaClonal Competente pa.-a 
otorgar las :icencias oblig11tonas a quienes las soliciten, siempre que cumplan con los 
requisites exigidos en Ia legislaci6n aplicable y en este decreto. La autorizaci6n de las 
Licencias Obligatorias sera considerada en funci6n de sus cireunstanc1as propias y 
dctx:ra ser fundameotada en cada caso. El IEPI conccdcra las licencias obligalorias en 
coordinaci6n con el Mirusterlo de Salud PUblica 

Articulo 3.- El Institute Nac10nal de Higiene y \oiedicina Tropical, Leopoldo hquieta 
Perez, tomarA las fsioncs necesarias a fin de conceder los regu;lros sanitorios para 
los medicamcntos ue se produzcan o importcn al amparo del regimeo de liceocias 
obi .gatorias, en un azo mlixlmo de treinta dias contados a partir de Ia presentac16n do 
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N~ 118 

RAFAEL CORREA DELGADO 

PRESIDENTE CONSTITUCIONAL DE LA REPUBLICA 

Ia solicitud, siempre que se cumplan los requisilos legales y los procedimientos 
necesarios para verificar Ia calidad, seguridad y eficacia de los mismos. 

Articulo 4.- El lnstituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, a traves de Ia Direcci6n 
Naciooal de Propiedad Industrial, estableceni el alcance, objeto y plaza par c1 cual se 
concede la licencia; as£ como el manto y condiciones de pago de las regalias de dicha 
ticencia, y demAs condiciones estipuladas en la normativa aplicable. 

Articulo 5.- El Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, a traves de La Dirccci6n 
NacionaJ de Propiedad Industrial, de acuerdo con lo dispuesto en la lcgislaci6n 
aplicable, notificara a los titulares de patentes que sean sujetas al regimen de liccncias 
obligatorias. 

Articulo 6.- El plaza de Ia lioencia obhgatoria sera fijado por cl 6rgano competente del 
lostituto Ecuatoriano de Propiedad Intelecrual. Este plaza podni declararse terminado 
par parte de la misma autoridad, a reserva de la protecci6n adecuada de los intereses 
leg(timos de las personas que han recibido autorizaci6n para las mismas, si las 
circunstancias que les dieroo origen han desaparecido y no es probable que vuelvan a 
surgir. 

Disposici6n general.- De la ejecuci6n del presente Decreta enc!rguese el Mio.isterio de 
Salud Publica y el Instituto Ecuatoriano de Propiedad lntelectual, segful el ambito de su 
competencia 

Disposicion fmal.- El presente Decreta entrara en vigencia a partir de su suscripci6n, 
sin perjuicio de su publicaci6n en el Registro Oficial. 

Dado en San Francisco de Quito, a los veintitres dias del mes de octubre del ailo dos nul 
nueve. 

/£ADO 
PRESID~~•......-'"oNSTITUCIO)JAL DE LA REPUBLICA 
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G. Ley Organica de Ia Salud. 

E:\pedido el 22 de Diciembre del 2006 

Regist ro Oficisl 'Jo. 423 

CAPITULO I 

Del registro sanitario 

Art. t 37- Estan suJetos a regtstro samtano los allmentos procesados. adttl\ os 

alimcntanos. mcdtcamcntos en generaL productos nutrac~o:uttcos. productos b10log•cos. naturales 

procesados de uso medtcmal. medicamentos homcopaucos } productos dcntalcs. dtsposttt\OS 

mcdtcos. n.:actt\OS btoqutmlcos y de dtagnostico. productos htgtcmcos. plagutc1das para uso 

domcsuco c mdustnal. fubncados en cl tcmtono nactonal o en cl C\.tcnor. para su 1mportact6n. 

C\.portact6n. comcrcialtzact6n dtspensacton) expendto. mclutdos los qu~.: se rcctban en donacton. 

Las donactones de productos sujetos a registro c;anitario se somctcr.in a Ia autorizaci6n y 

rcqutsitos establcctdos en el rcglamcnto que para cl efccto dtcte La autondad santtaria nactonal . 

Art. 138 - La autondad sanitaria nacional a tran~s de su organtsmo competcntc. Instituto 

ac10nal de lltgtcnc ) \1cdtcma Troptcal Dr. Leopolda lzqutcta Perez. quten CJCrcera sus 

functones en forma dcsconccntrada, otorgar.i.. suspender.i.. cancelara o rctnscnbtra cl ccrttficado de 

regtstro sanitano, prevto el cumplimiento de los tnimitcs, rcquisitos y plazos sei'ialados en esta Ley 

y sus rcglamcntos. de acuerdo a las directrices y normas emitidas por la autondad sanitaria 

nac10nal. Ia mtsma qu~.: fiJara d pago de un tmporte para Ia mscnpcton ' rcmscnpct6n de dtcho 

certtficado de rcgtstro samtano, cuyos valorcs cstanin dcstmados al desarrollo instttuctonaJ. que 

incJuiri de manera pnontana un programa nactonal de control de caltdad c mocutdad posrcgistro 

La autondad santtana nactonal. CJCTcer.i control adnumstratJ\o. tecmco ) financtcro del lnstJtuto 

)Jac10nal de Higicnc ' Medtcma Trop1caJ Dr Leopoldo lzquicta Perez) cvaluari anualmcntc los 

resultados de Ia gcsu6n pam los fines perunentes 

El informc tl!cntco anal•oeo pam cl otorgam1cnto del rcgtstro c:an1tano. ast como los 

amihsts de control de cal1dad posregistro, deber.in scr clabomdos por cl lnstituto Nae10nal de 

Hig1cnc ' Mcdtctna Troptcal. Dr Lcopoldo IzqUJcta Perez. ) por laboratorios. unt\Crs•dades ~ 

cscuelas pohtccmcas. prevtamcnte acrcditados por el organ•smo compctcntc, de conformtdad con 
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la normatJva aphcable. procedtmicntos que cstan suJctos al pago del importc ~~tabh.:cido por la 

autondad 1\anitana nactonal. 

Art. 139.- Cl rcgtstro santtano tendra vtgencm de ctnco aiios. contados a partir de la fecha 

de su concesu)n. "I odo cambio de Ia condJcl()n en que el producto fue aprobado en cl regtstro 

santtano debe ser notlficado obhgatonamcnte a Ia autondad samtana nactonal a traves del lnst:Jtuto 

1\;actonal de Htgu~ne ~ \ledJctna Troptcal Dr. Lcopoldo lzqutcta Perez ~· dara Iugar al 

procedtmiento que sefiale Ia le~ ~ sus reglamentos. 

Pam el tramitc de registro sanitario no se considcrara como reqUlstto Ia patentc de los 

productos 

El regtstro sanitano de mcdtcamentos no da derccho de exclusividad en el uso de Ia 

formula . 

Art. 140 - Queda prohibtda Ia 1mportact6n, e"portac16n. comercJahzacJon ' expendio de 

productos proccsados para cl uso ) consumo humano que no cumplan con Ia obknc1on previa del 

regtstro santtano. sah o Las c"cepc10nes prcv1Stas en csta Lc~ . 

Art. 141 - [I rcg1stro sannano sera suspend• do o cancel ado por Ia autoridad sanitaria 

nac10nal a travcs del lnst1tuto Nac1onal de Hig1cne ) Mcd1cma Trop1cal Dr Lcopoldo lzquieta 

Perez. en cualqu1er t1cmpo s1 sc comprobase que el producto o su fabncanle no cumplen con los 

rcquis1tos ) cond•c•ones cstablec1dos en csta Lc) ) sus rcglamcntos o cuando cl producto pud1cre 

provocar pcrJUICIO a Ia salud. y sc apltcaran las demas sanc•oncs seiialadas en esta LC) En todos 

los casos. cl t1tular del reg1stro o Ia persona natural o Jund•ca responsable, debera rcsarc1r 

plenamente cualquier daiio que sc produjere a terceros. s1n perJuleio de otras aec10ncs legales a las 

que hub1ere Iugar. 

Art. 142 - La autondad sanitaria naeional a traves de sus organtsmos compctentes. 

rcalizar.i pcn6dicamcntc controles posrcg1stro de todos los productos sujctos a rc~ustro sarutano 

mediante toma de mucstras para anahsis de control de cahdad c mocu1dad. sea en los lugares de 

fabncae16n. almaccnamtento. transportc. dtstribuc16n o c'pcnd10 Rcahzara ademas mspeec10nes a 

los establcc1micntos S1 detectarc que alguna enttdad eomcrctal o mdustnal usarc un oumcro de 

reg1stro 1\amtario no autonzado para esc producto. Ia autondad ~1taria naeional suspendcr.i Ia 

comerc1ahzaci6n del o los producto:.. sm P'-'IJUtcto de las sanc1on~.::. de lc) 
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Art. 143- La publtcrdad y promocron de los productos SUJctos a rcgistro sa.nitario debera 

ajustarsc a su verdadcra naturaleza. compostci6n. cahdad u origcn. de modo tal que sc e\ rtc toda 

concepcton crronca de sus cualtdades o bcncficios. lo cual sera controlado por la autondad 

samtana nacional. 

Se prohibc Ia publictdad por cualquier mcdto de mcdtcamentos SUJCtos a \Cnta baJO 

prcscnpcton. 

Art. 144,- La autoridad sanitaria nacional podra autorizar Ia tmportaci6n de 

medicamentos. productos btologtcos. dtspostllYOS medtcos. reactt\OS btoqutmtcos \ de dtagnosttco 

no inscritos en cl rcgtstro samtano. en casos de emcrgenc•a santtana o para personas que rcqutcren 

tratamtcntos espectalizados no dtsponiblcs en el pais, asi como para fines de invcstigaci6n clinica 

humana pre\ 10 cl cumphmtcnto de los rcqussttos cstablccsdos para cl cfccto Los mcdicamcntos, 

productos btol6gtcos. dtspos•t•' os medicos. reacti\OS btoqutmtcos ~ de dtagn6suco autonzados 

seran los cspccsficos para cada sttuact6n. 
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